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Linda Diana Irvanti. Pengaruh Celebrity Endorser, Kewajaran Harga dan 
Citra Merek Terhadap Minat Beli Handphone OPPO Smartphone di Kecamatan 
Tanjung Kabupaten Brebes. Skripsi : Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 
Pancasakti Tegal. 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis dan menguji apakah terdapat 
pengaruh Celebrity Endorser, Kewajaran Harga dan Citra Merek Terhadap Minat 
Beli Handphone OPPO Smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes. 
Hipotesis penelitian ini adalah 1) terdapat pengaruh celebrity endorser terhadap 
minat beli, 2) terdapat pengaruh kewajaran harga terhadap minat beli, 3) terdapat 
pengaruh citra merek terhadap minat beli, 4) terdapat celebrity endorser, 
kewajaran harga dan citra merek terhadap minat beli. 
Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen 
yang pernah melakukan pembelian Hp Oppo di counter Gallery Kemurang yang 
jumlahnya tak terhingga dan belum diketahui dan teknik pengambilan sampel 
menggunakan sampling insidental, responden dalam penelitian ini adalah 100 
konsumen. Metode pengambilan data menggunakan kuesioner. Metode analisis 
yang digunakan adalah analisis rank spearman 
Dari hasil penelitian menunjukkan bahwa (1) terdapat pengaruh yang 
cukup, positif, dan signifikan antara celebrity endorser terhadap minat beli 
handphone OPPO smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes dimana 
dari nilai korelasi rank spearman sebesar 0,400 dengan nilai signifikansi sebesar 
0,000 < 0,05 yang artinya terdapat pengaruh cukup antara  celebrity endorser 
terhadap minat beli positif. (2) terdapat pengaruh yang cukup, positif dan 
signifikan antara kewajaran harga terhadap minat beli handphone OPPO 
smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes dari nilai korelasi rank 
spearman sebesar 0,505 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 yang 
artinya terdapat pengaruh yang cukup antara kewajaran harga terhadap minat beli 
positif.(3) terdapat pengaruh yang cukup, positif, dan signifikan antara citra 
merek terhadap minat beli handphone OPPO smartphone di Kecamatan Tanjung 
Kabupaten Brebes dari nilai korelasi rank spearman sebesar 0,453  dengan nilai 
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 yang artinya terdapat pengaruh cukup antara 
citra merek terhadap minat beli positif. (4) terdapat pengaruh faktor celebrity 
endorser, kewajaran harga dan citra merek terhadap minat beli handphone OPPO 
smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes yang dapat diketahui dari 
nilai korelasi berganda sebesar 0,614 dengan nilai Fhitung sebesar 20,833 > Ftabel 
2,70. Nilai tersebut merupakan pengaruh yang kuat dan positif. 






Linda Diana Irvanti. Effects of Celebrity Endorser, Fairness of Price and Brand 
Image on Interest in Purchasing Mobile OPPO Smartphones in Tanjung District, 
Brebes Regency. Thesis: Faculty of Economics and Business, Pancasakti University, 
Tegal. 
This study aims to analyze and test whether there are influences of Celebrity 
Endorser, Fairness of Price and Brand Image Against the Interest of Buying OPPO 
Smartphone Mobile in Tanjung District, Brebes Regency. The hypothesis of this study 
is 1) there is an influence of celebrity endorser on buying interest, 2) there is an effect 
of fairness of prices on buying interest, 3) there is an influence of brand image on 
buying interest, 4) there are celebrity endorsers, fairness of prices and brand image 
towards buying interest. 
The population used in this study are all consumers who have purchased HP Oppo at 
the Gallery Reduced counters whose numbers are infinite and unknown and the 
sampling technique uses incidental sampling, the respondents in this study were 100 
consumers. The method of data collection uses a questionnaire. The analytical 
method used is Spearman rank analysis 
The results of the study show that (1) there is a sufficient, positive, and significant 
influence between celebrity endorsers on buying interest in OPPO smartphone 
phones in Tanjung District, Brebes Regency, where the spearman rank correlation 
value is 0.400 with a significance value of 0,000 <0.05 which means there is 
sufficient influence between celebrity endorsers on positive buying interest. (2) there 
is a sufficient, positive and significant effect between the fairness of prices on buying 
interest in OPPO smartphone phones in Tanjung District of Brebes Regency from the 
Spearman rank correlation value of 0.505 with a significance value of 0.000 <0.05, 
which means there is sufficient influence between price fairness towards positive 
buying interest. (3) there is a sufficient, positive, and significant influence between 
brand image on buying interest in OPPO smartphone mobile phones in Tanjung 
District, Brebes Regency, from the Spearman rank correlation value of 0.453 with a 
significance value of 0,000 <0.05 which means there are sufficient influence between 
brand image and positive buying interest. (4) there are effects of celebrity endorser 
factors, price fairness and brand image on buying interest in OPPO smartphone 
phones in Tanjung District Brebes Regency which can be seen from the multiple 
correlation value of 0.614 with a calculated F value of 20.833> Ftable 2.70. This 
value is a strong and positive influence. 
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A. Latar Belakang Masalah 
Dalam perkembangan dunia modern dan globalisasi membutuhkan suatu 
kemajuan dibidang komunikasi. Kebutuhan akan komunikasi berdampak pada 
melonjaknya permintaan berbagai jenis alat komunikasi yang dapat 
mempermudah komunikasi. Hal demikian menjadikan timbulnya persaingan yang 
ketat dalam bidang bisnis telekomunikasi. Persangain tersebut dapat dilihat dari 
banyaknya produsen memproduksi berbagai produk komunikasi seperti 
handphone yang menawarkan berbagai jenis produk baru dengan inovasi yang 
berbeda dari pada produk-produk sebelumnya, yang dimana produk yang 
dihasilkan banyak memberikan kemudahan bagi para konsumen dalam 
melakukan komunikasi. 
Dalam dunia bisnis produk komunikasi perusahaan berlomba-lomba 
meproduksi produk smartphone semenarik mungkin supaya menarik minat 
masyarakat akan produknya kemudian memutuskan untuk membeli serta 
menggunakan produknya. Hal itu menjadi cara bagi perusahaan memberikan 
kepuasan bagi para konsumen- konsumen mereka yang sudah menggunakan 
produk-produk handphone atau smartphone jenis tertentu sebelumnya. 
Kebutuhan akan produk telepon pintar atau smartphone selalu mengalami 
peningkatan dari tahun ketahun terutama untuk jenis jenis merek smartphone 
tertentu. Hal ini dikarenakan konsumen selalu menginginkan sebuah kemudahan 
dalam proses komunikasi yang dapat mendukung berbagai kegiatannya baik 
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sekedar untuk kegiatan sehari-hari, pekerjaan, bisnis maupun hal lainnya. Hal 
tersebut menimbulkan peluang bagi para produsen handphone untuk menawarkan 
produknya kepada masyarakat. Dengan demikian, pilihan konsumen untuk 
menggunakan handphone atau smartphone saat ini semakin tinggi. 
OPPO merupakan salah satu merek handphone populer saat ini. Sejak 
awal kehadirannya, OPPO membangun kekuatannya pada teknologi kamera. 
Teknologi tersebut adalah selfie expert dan camera phone. Kedua teknologi ini 
disuguhkan sekaligus menjadi slogan kuat smartphone asal China ini pada 
konsumen Indonesia. Hadirnya smartphone merek OPPO seakan menghapus 
persepsi publik tentang kualitas ponsel China yang sering dipertanyakan. Hal ini 
sangat berkaitan dengan Citra merek suatu produk khususnya smartphone dimana 
citra negatif dari konsumen terhadap produk China dapat berubah menjadi citra 
positif karena kehadiran smartphone OPPO. Selain itu OPPO juga hadir dengan 
harga yang bervariasi, sesuai dengan tipe dan spesifikasinya. Dalam promosinya 
OPPO juga menggunakan beberapa selebriti papan atas yang dapat menambah 
kepercayaan dan minat beli kembali terhadap produk OPPO smartphone. 
Handphone merupakan alat telekomunikasi elektronik dua arah yang bisa 
dibawa kemana-mana dan memiliki kemampuan untuk mengirimkan pesan 
berupa suara. Sebelum ada telepon genggam atau handphone seperti saat ini, 
manusia telah terlebih dahulu menggunakan telepon kabel. Telepon kabel 
merupakan alat komunikasi yang dapat mengirimkan pembicaraan melalui listrik, 
sehingga dapat berkomunikasi secara lisan dengan seseorang yang berjarak jauh. 
Namun, karena telepon kabel tidak bisa dibawa kemana-mana dan kurang praktis, 
maka munculah alat komunikasi yang sekarang disebut handphone atau telepon 
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genggam. Selanjutnya handphone terus berkembang baik dari ukurannya yang 
semakin kecil dan ringan maupun dari fitur-fiturnya yang semakin lengkap. 
Dengan adanya persaingan ketat antar produk handphone, setiap 
perusahaan dituntut untuk dapat meningkatkan daya saingnya secara terus 
menerus. Untuk dapat bersaing maka perusahaan harus memenuhi kebutuhan 
pasar. Dimana tujuan setiap perusahaan adalah bagaimana produk- produk yang 
dihasilkan dapat diterima oleh konsumen. Minat beli konsumen merupakan 
langkah awal agar konsumen tertarik terhadap produk yang di produksi 
perusahaan kemudian dilanjutkan dengan tindakan pembelian. Banyaknya 
produk-produk yang yang bermunculan mengharuskan pemasar sebagai pihak 
yang langsung berinteraksi dengan konsumen dapat menganalisis faktor-faktor 
yang memicu minat beli konsumen terhadap produknya. 
Saat ini permintaan terhadap smartphone di masyarakat semakin 
meningkat, hal ini peluang bagi produsen handphone untuk dapar menciptakan 
inovasi-inovasi yang menarik konsumen  sehingga dapat mempermudah dalam 
komunikasi. Smartphone merupakan telepon genggam pintar yang bekerja dengan 
menggunakan perangkat lunak sistem operasi (OS) dan memiliki fitur canggih 
seperti Email, Internet, dan lainnya. Singkatnya, smartphone merupakan 
komputer kecil yang memiliki kemampuan sebuah telepon. Dengan begitu, selain 
sebagai alat telekomunikasi, smartphone juga dapat digunakan untuk keperluan 
bisnis oleh pengusaha dan masyarakat umum. OPPO smartphone merupakan 
salah satu produk yang dihasilkan perusahaan OPPO Electronic Corp, Ltd. 
Pasalnya perusahaan China tersebut mampu menghadirkan produk yang memiliki 
spesifikasi tinggi menghadirkan konsep smartphone yang terbilang premium 
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dengan spesifikasi yang tidak main-main. Sebelum merambah ke teknologi 
smartphone, OPPO memproduksi peralatan elektronik seperti MP3 Player, 
Portable Media Player, LCD TV, eBook, DVD, dan Disc Player. Barulah pada 
tahun 2008 OPPO mulai menggarap pasar Smartphone. 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan uraian latar belakang masalah diatas, maka dapat dirumuskan  
rumusan masalah sebagai berikut: 
1. Apakah celebrity endorser berpengaruh terhadap minat beli handphone OPPO 
smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes? 
2. Apakah kewajaran harga berpengaruh terhadap minat beli handphone OPPO 
smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes? 
3. Apakah citra merek berpengaruh terhadap minat beli handphone OPPO 
smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes? 
4. Apakah celebrity endorser, kewajaran harga, citra merek berpengaruh 
terhadap minat beli handphone OPPO smartphone di Kecamatan Tanjung 
Kabupaten Brebes? 
C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
1. Tujuan Penelitian 
Dari rumusan masalah di atas, maka tujuan yang ingin dicapai dalam 
penelitian ini sebagai berikut: 
a. Untuk mengetahui pengaruh celebrity endorser terhadap minat beli 
handphone OPPO smartphone di kecamatan Tanjung kabupaten Brebes. 
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b. Untuk mengetahui pengaruh kewajaran harga terhadap minat beli 
handphone OPPO smartphone di kecamatan Tanjung kabupaten Brebes. 
c. Untuk mengetahui pengaruh citra merek terhadap minat beli handphone 
OPPO smartphone di kecamatan Tanjung kabupaten Brebes. 
d. Untuk mengetahui pengaruh celebrity endorser, kewajaran harga, citra 
merek terhadap minat beli handphone OPPO smartphone di kecamatan 
Tanjung kabupaten Brebes. 
2. Manfaat Penelitian 
Dari tujuan penelitian diatas, maka manfaat penelitian ini sebagai 
berikut: 
a. Manfaat Teoritis 
1) Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan ilmu 
pengetahuan khususnya mengenai perilaku konsumen dan dapat 
membuktikan bahwa celebrity endorser, kewajaran harga, dan citra 
merek berpengaruh terhadap minat beli HP OPPO smartphone di 
kecamatan Tanjung kabupaten Brebes. 
2) Penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi bagi penelitian serupa 
dimasa yang akan datang dan mendukung teori- teori yang telah ada 
sehubungan dengan masalah yang dibahas dalam penelitian. 
b. Manfaat Praktis 
1) Bagi peneliti, memberikan pengalaman yang bermanfaat dalam 
penelitian dalam menerapkan ilmu yang diperoleh di bangku kuliah 
untuk dipraktekkan di lapangan.  
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2) Bagi universitas, dapat dijadikan masukan dan menambah 
perbendaharaan perpustaan Universitas Pancasakti Tegal 
3) Bagi objek penelitian, dapat menjadi bahan masukan bagi perusahaan 
yang penulis teliti berkaitan dengan celebrity endorser, kewajaran 







A. Landasan Teori 
Landasan teori merupakan teori yang relevan yang digunakan untuk 
menjelaskan tentang variabel yang akan diteliti, atau seperangkat definisi, konsep 
serta proposisi yang telah disusun rapi serta sistematis tentang variabel-variabel 
dalam sebuah penelitian, landasan teori ini akan menjadi dasar yang kuat dalam 
penelitian yang akan dilakukan. 
1. Teori Manajemen  Pemasaran 
Kotler dan Amstrong (2008:6) manajemen adalah suatu proses yang 
khas yang terdiri dari tindakan- tindakan perencanaan, pengorganisasian, 
pengarahan dan pengendalian yang dilakukan untuk menentukan serta 
mencapai sasaran-sasaran yang telah ditentukan melalui pemanfaatan sumber 
daya manusia dan sumber-sumber lainnya. 
Menurut Swasta (2014:4) pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan 
dari kegiatan-kegiatan usaha yang ditunjukan untuk merencanakan, 
menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa 
yang dapat memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun 
pembeli potensial. 
Menurut American Marketing Association (2008:5) pemasaran adalah 
suatu fungsi organisasi dan serangkaian proses untuk menciptakan, 
mengomunikasikan, dan memberikan nilai kepada pelanggan dan untuk 
mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan organisasi 
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dan pemangku kepentingan. Menangani proses pertukaran ini membutuhkan 
banyak kerja dan keterampilan. Namun tujuan dari pemasaran adalah 
mengetahui dan memahami pelanggan dengan baik sehingga produk atau jasa 
bisa sesuai dengan kebutuhannya sehingga terjual sendiri. Idealnya pemasaran 
harus menghasilkan seorang pelanggan yang siap untuk membeli. Dengan 
demikian yang dibutuhkan hanyalah memastikan produk dan jasa tersedia. 
Pemasaran adalah suatu proses perencanaan dan menjalankan konsep, harga, 
promosi, dan distribusi sejumlah ide, barang dan jasa untuk menciptakan 
pertukaran yang mampu memuaskan tujuan individu dan organisasi. 
Fandy Tjiptono (2017:11) mengatakan bahwa pemasaran merupakan 
roses menentukan, mengantisipasi dan menciptakan kebutuhan dan keinginan 
pelanggan, serta mengorganisasikan semua sumber daya perusahaan untuk 
memuaskan kebutuhan dan keinginan tersebut dengan total keuntungan yang 
lebih besar bagi perusahaan dan pelanggan. 
Menurut Basu Swasta (2014:4) manajemen pemasaran adalah 
penganalisaan, perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan program-program 
yang bertujuan menimbulkan pertukaran dengan pasar yang dituju dengan 
maksud untuk mencapai tujuan perusahaan. Manajemen pemasaran tidak 
hanya berhubungan dengan mencari dan meningkatkan permintaan, tetapi 
juga merubah atau bahkan menurunkan permintaan (Kotler dan Amstrong, 
2008:18). 
Kotler dan keller (2008:12) mengatakan konsep pemasaran meliputi 
kebutuhan, keinginan dan permintaan. Pertama, kebutuhan adalah syarat 
hidup manusia dasar manusia. Seriap orang membutuhkan udara, makanan, 
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air, pakaian, dan tempat tinggal untuk dapat bertahan hidup. Orang  juga 
memiliki kebutuhan yang kuat akan rekreasi, pendidikan, dan hiburan. Kedua, 
kebutuhan-kebutuhan ini akan menjadi keinginan ketika diarahkan menjadi 
objek tertentu yang dapat memuaskan kebutuhan tersebut. Ketiga, permintaan 
adalah keinginan akan produk- produk tertentu yang didukung oleh 
kemampuan untk membayar. 
2. Teori Perilaku Konsumen 
a. Pengertian Perilaku Konsumen 
Menurut Yuniarti (2015:47) perilaku konsumen adalah tindakan 
tindakan yang dilakukan oleh pelaku yang berhubungan dengan proses 
pengambilan keputusan dalam memperoleh, menggunakan, dan 
membuang produk- produk yang dikonsumsi.  
Menurut Sumarwan (2011:5) perilaku konsumen merupakan semua 
kegiatan, tindakan serta proses psikologis yang mendorong tindakan 
tersebut pada saat sebelum membeli, ketika membeli, menggunakan, 
menghabiskan produk dan jasa setelah melakukan kegiatan mengevaluasi. 
Menurut Swasta (2014:10) perilaku konsumen (consumer 
behavior) dapat didefinisikan sebagai kegiatan-kegiatan individu yang 
secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan menggunakan barang-
barang dan jasa-jasa, termasuk didalamnya proses pengambilan keputusan 
pada persiapan dan penentuan pada kegiatan- kegiatan tersebut. 




1) Initiator. Individu yang mempunyai inisiatif pembelian barang 
tertentu, atau yang mempunyai kebutuhan/ keinginan tetapi tidak 
mempunyai wewenang untuk melakukannya sendiri. 
2) Influencer. Individu yang mempengaruhi keputusan untuk membeli 
baik secara sengaja atau tidak sengaja. 
3) Decider. Individu yang memutuskan apakah akan membeli atau tidak, 
apa yang akan dibeli, bagaimana membelinya, kapan dan bagaimana 
membelinya. 
4) Buyer. Individu yang melakukan transaksi pembelian sesungguhnya 
5) User. Individu yang menggunakan produk atau jasa yang akan dibeli. 
b. Proses Pengambilan Keputusan 
Menurut Suwarman (2014:361) terdapat lima tahapan model proses 
keputusan pembelian konsumen sebagai berikut: 
1) Pengenalan kebutuhan 
Pengenalan kebutuhan muncul ketika konsumen menghadapi suatu 
masalah, yaitu suatu keadaan diamana terdapat perbedaan antara 
keadaan yang diinginkan dan keadaan yang sebenarya terjadi. 
2) Pencarian informasi 
Pencarian informasi mulai dilakukan ketika konsumen memandang 
bahwa kebutuhan tersebut bisa dipenuhi dengan membeli dan 
mengkonsumsi suatu produk. Konsumen akan mencari informasi yang 
tersimpan didalam ingatannya ( pencarian internal) dan mencari 
informasi dari luar (eksternal). Faktor faktor yang mempengaruhi 
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pencarian informasi yaitu seberapa intensif konsumen mencari 
informasi dari luar atau melakukan pemecahan masalah yang diperluas 
akan ditentukan oleh dua faktor yaitu teori ekonomi informasi dan 
model pengambilan keputusan. Pertama teori ekonomi informasi yaitu 
menyatakan bahwa konsumen akan mencari informasi jika manfaat 
marjinal yang diperoleh dari informasi melebihi biaya marjinal dari 
pencarian tersebut. Kedua model pengambilan keputusan yaitu bahwa 
konsumen akan mencari informasi yang banyak hanya jika ia dalam 
situasi keterlibatan yang tinggi terhadap produk yang dicarinya atau 
ketika ia melakukan pemecahan masalah yang diperluas. 
3) Evaluasi Alternatif 
Tahap ketiga dari proses keputusan konsumen adalah evaluasi 
alternatif (pre-purchase alternative avaluation). Evaluasi alternatif 
adalah proses mengevaluasi pilihan produk dan merek dan memilihnya 
sesuai dengan yang diinginkan konsumen. Pada proses evaluasi 
alternatif, konsumen membandingkan berbagai pilihan yang dapat 
memecahkan masalah yang dihadapinya. 
4) Menentukan alternatif pilihan 
Setelah konsumen menentukan kriteria atau atribut dari produk atau 
merek yang dievaluasi, maka langkah berikutnya konsumen 
menentukan alternatif pilihan. Konsumen akan mengurangi jumlah 
alternatif merek yang akan dipertimbangkan lebih lanjut. Konsumen 
akan membagi merek tersebut kedalam beberapa kelompok. Pertama 
adalah kelompok merek yang tidak berbeda (the inert set) , yaitu 
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kumpulan merek yang dianggap tidak memiliki kelebihan, sehingga 
konsumen tidak mengevaluasinya secara positif maupun negatif. 
Kedua adalah kelompok produk yang dinilai negatif (the inept set), 
konsumen mungkin memperoleh informasi dari orang-orang 
sekelilingnya mengenai buruknya merek tersebut atau konsumen 
sendiri yang telah mengalami kekecewaan dari produk tersebut. 
Konsumen tidak mempertimbangkan produk tersebut untuk dibeli. 
Kelompok ketiga adalah consideration set atau evoked set yaitu 
sejumlah merek yang akan dievaluasi selanjutnya, dan konsumen akan 
memilih dari mererk- merek tersebut. 
5) Menentukan pilihan produk 
Setelah menentukan alternatif yang akan dipilih, selanjutnya 
konsumen akan menentukan produk atau merek yang akan dipilihnya 
(the consumer choice process). Proses pemilihan alternatif tersebut 
akan menggunakan beberapa teknik pemilihan (decisoin rules). 
decisoin rules adalah teknik yang digunakan konsumen dalam memilih 
alternatif produk atau merek. 
c. Persepsi Konsumen 
Menurut Yuniarti (2015:111), persepsi konsumen adalah proses 
seorang konsumen untuk mengorganisasikan dan mengartikan kesan dari 
pancaindera dalam tujuan untuk memberi arti dalam lingkungan mereka. 
Persepsi konsumen penting dipelajari karena perilaku konsumen 
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didasarkan oleh persepsinya tentang kenyataan dan bukan tentang 
kenyataan. 
Persepsi terhadap sesuatu berasal dari interaksi antara dua faktor 
berikut: 
1) Faktor stimulus, yaitu karakteristik secara fisik, seperti ukuran, berat, 
warna, atau bentuk. Tampilan suatu produk, baik kemasan maupun 
karakteristik akan mampu menciptakan rangsangan pada indra 
kemanusiaan sehingga mampu menciptakan suatu persepsi mengenai 
produk yang dilihatnya, 
2) Faktor individu, yang termasuk didalamnya bukan hanya pada 
pancaidera, melainkan juga pada proses pengalaman yang serupa dan 
dorongan utama serta harapan dari individu. 
Menurut Yuniarti (2015:111) Persepsi seseorang juga melalui 
proses seleksi. Seleksi adalah proses memilih dan menentukan marketing 
stimuli karena setiap individu adalah unik dalam kebutuhan, keinginan, 
pengalaman, sikap dan karakter pribadi. Dalam seleksi terdapat proses 
berikut: 
1) Selective exposure adalah konsumen secara efektif mencari pesan 
menemukan kesenangan atau simpati secara aktif menghindari 
kesakitan atau ancaman pada sisi lainnya. Secara efektif, ia membuka 
dirinya pada iklan yang menentramkan hatinya mengenai 
kebijaksanaan tentang kepuasan pembelinya. 
2) Selective attention adalah konsumen mengadakan transaksi pemilihan 
yang bagus dengan tujuan perhatian mereka diberikan pada 
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rangsangan komersial. Ia mempunyai kesadaran tinggi terhadap 
rangsanganyang sesuai dengan minat dan kebutuhannya. 
3) Perceptual defense adalah konsumen secara bawah sadar menyaring 
rangsangan yang ia temukan sebagai ancaman psikologikal meskipun 
telah terdapat pembukaan. Jadi, ancaman atau sebaliknya, rangsangan 
yang merusak mungkin lebih sedikit diterima secara sadar daripada 
rangsangan netral pada level pembukaan yang sama. 
4) Perceptual blocking adalah konsumen melindungi dirinya dari 
rangsangan yang mereka anggap negatif dan mempunyai pengaruh 
buruk bagi dirinya. 
d. Minat Beli Konsumen 
Menurut Yuniarti (2015:40), minat merupakan faktor yang 
membedakan penilaian seseorang terhadap suatu hal atau objek tertentu 
yang mendasari kesukaan ataupun ketidaksukaan terhadap objek tersebut. 
Banyak konsumen menolak untuk menggunakan produk yang sama 
dengan yang digunakan oleh orang lainnya. Sebaliknya mereka lebih 
menyukai produk terbedakan yang mencerminkan kebutuhan khusus, 
kepribadian, dan gaya hidup mereka. Para pembeli memperlihatkan atau 
menunjukkan preferensi (kelebihsukaan) yang beragam dan perilaku 
pembeli yang kurang dapat diramalkan. Faktor lain penyumbang 
berkembangnya minat terhadap perilaku konsumen adalah tingkat 
percepatan pengembangan produk baru, pergerakan konsumen, kepedulian 
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terhadap lingkungan, dan pembukaan pasar-pasar nasional di seluruh 
dunia. 
Adapun pengertian beli menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia 
adalah memperoleh sesuatu melalui penukaran (pembayaran) dengan 
uang. Dengan demikian pengertian minat beli adalah faktor yang 
membedakan penilaian seseorang yang didasari suka atau tidak suka 
terhadap cara memperoleh sesuatu melalui pertukaran barang atau jasa 
dengan uang. Dengan kata lain minat beli konsumen merupakan sebuah 
perilaku konsumen dimana konsumen mempunyai keinginan dalam 
membeli atau memilih suatu produk atau jasa, berdasarkan pengalaman 
dalam memilih, menggunakan, mengkonsumsi atau bahkan menginginkan 
suatu produk. Faktor minat beli konsumen merupakan tahap 
kecenderungan konsumen untuk bertindak sebelum keputusan membeli 
benar benar dilaksanakan. Terdapat perbedaan antara pembelian aktual 
dan minat pembelian. Bila pembelian aktual adalah pembelian yang benar- 
benar dilakukan oleh konsumen, maka minat pembelian adalah niat untuk 
melakukan pembelian pada kesempatan mendatang. 
3. Teori Celebrity Endorser 
a. Pengertian Celebrity Endorser 
Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia Pusat Bahasa, Edisi ke-3, 
selebriti diartikan sebagai orang yang terkenal atau masyhur (biasanya 
tentang artis). Kata selebriti dalam bahasa Indonesia merupakan kata 
serapan dari celebrity dalam bahasa Inggris. Celebrity berakar dari kata 
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celebrate yang artinya 'rayakan', 'merayakan'. Setiap gerak langkahnya, 
selebriti tak pernah luput dari sorotan media massa. Ada sebagian selebriti 
menjadi populer karena prestasi dan kiprahnya, ada pula selebriti yang 
populer karena kontroversi kehidupannya. Karier yang sukses dalam 
bidang olahraga dan hiburan juga berkaitan dengan status sebagai 
selebriti, sedangkan tokoh-tokoh politik seringkali menjadi selebriti atau 
sebaliknya yakni selebritis merambah dunia politik. Orang-orang juga 
dapat menjadi selebriti karena perhatian media massa tertuju pada gaya 
hidup, kekayaan, atau tindakan kontroversial seseorang, atau karena 
hubungannya dengan orang yang lebih dahulu terkenal. Namun, 
pemaknaan terhadap selebritis acapkali terpadu dengan penyebutan istilah 
artis, padahal secara esensi keduanya memiliki perbedaan. 
Menurut Shimp, (2003:459-460), endorser adalah pendukung iklan 
atau yang dikenal juga sebagai bintang iklan untuk mendukung suatu 
produk. Sedangkan selebriti adalah tokoh (aktor, penghibur atau atlet) 
yang terkenal atau dikenal karena prestasinya dalam bidang-bidang yang 
berbeda dari produk yang di dukungnya. Jadi Celebrity Endorser adalah 
menggunakan artis sebagai bintang iklan di media-media, mulai dari 
media cetak, media sosial, maupun media televisi. Selain itu selebriti 
digunakan karena atribut kesohorannya termasuk ketampanan, keberanian, 
talenta, keanggunan, kekuatan, dan daya tarik seksualnya yang sering 
mewakili daya tarik yang diinginkan oleh merek yang mereka iklankan. 
Menurut Royan (2004:2) dalam pembuatan iklan tidak luput pula 
peran selebriti sebagai endorser. Hal tersebut sangat diminati oleh 
  
17 
produsen dalam mengiklankan produknya. Alasan sederhana 
menyebutkan bahwa pesan yang disampaikan oleh sumber yang menarik 
(kaum selebriti yang sedang ngetop) akan mendapat perhatian yang lebih 
besar disamping sangat mudah diingat. Banyak sederetan perusahaan 
berusaha untuk bekerja sama dalam pembuatan iklan produknya. Akan 
tetapi, tidak semua selebriti dapat dengan mulus memenuhi ajakan 
tersebut, produsen selain memilih kararkter yang cocok dengan produk 
itu, juga adanya tuntutan artis untuk memenuhi segala aturan yang 
diajukan oleh produsen. Seperti selalu menjaga citra pribadi selama 
kontrak kerjasama dan lain-lain. 
b. Atribut endorser 
Menurut Shimp (2003) mengatakan lima atribut khusus Endorser 
dijelaskan dengan akronim TEARS, dimana TEARS tersebut terdiri dari:  
1) Truthworthiness (dapat dipercaya)  
Mengacu pada kejujuran, integritas dan kepercayaan diri dari seorang 
sumber pesan . 
2) Expertise (keahlian)  
Mengacu pada pengetahuan, pengalaman atau keahlian yang dimiliki 
oleh seorang endorser yang dihubungkan dengan merek yang 
didukung seorang endorser yang diterima sebagai seorang yang ahli 
pada merek yang didukungnya akan lebih persuasif dalam menarik 
audience daripada seorang endorser yang tidak diterima sebagai 
seorang yang ahli. 
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3) Attractiveness (daya tarik fisik)  
Mengacu pada yang dianggap sebagai hal yang menarik untuk dilihat 
dalam kaitannya dengan konsep tertentu dengan daya tarik fisik.  
4) Respect (kualitas dihargai)  
Kualitas yang dihargai ataudigemari sebagai akibat dari kualitas 
pencapaian personal. 
5) Similarity 
Mengacu pada kesamaan antara endorser dan audience dalam hal 
umur, jenis kelamin, etnis, status sosial, dan sebagainya. 
Menurut Royan (2004:14) indikator Celebrity Endorser terdiri dari 
empat unsur: 
1) Visibility. Memiliki dimensi seberapa jauh popularitas selebriti.  
2) Creadibility. Berhubungan dengan pengetahuan yang diketahui sang 
bintang terhadap produk yang di bintangi nya  
3) Attraction. Lebih menitik beratkan pada daya tarik sang bintang  
4) Power. Kemampuan selebriti dalam menarik konsumen. 
4. Teori Kewajaran Harga 
a. Pengertian Harga 
Menurut Swasta (2014:124) harga merupakan  salah satu dari 
variabel dalam marketing mix. Marketing mix, yang didefinisikan sebagai 
kombinasi dari empat variabel atau kegiatan inti dari sistem pemasaran 
perusahaan. Empat variabel itu meliputi produk, harga, kegiatan promosi 
dan sistem distribusi. Marketing mix merupakan variabel-variabel 
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terkendali (controllable) yang dapat digunakan perusahaan untuk 
mempengaruhi tanggapan konsumen dari segmen pasar tertentu yang 
dituju perusahan. 
Menurut Kotler dan  Keller (2017:67-68) harga dalah salah satu 
elemen bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan, elemen lain 
yang menghasilkan biaya. Harga merupakan elemen termudah dalam 
program pemasaran untuk disesuaikan, fitur produk, saluran, dan bahkan 
komunikasi membutuhkan lebih banyak waktu. Harga juga 
mengkomunikasikan positioning nilai yang dimaksudkan dari produk atau 
merek perusahaan kepasar. Produk yang dirancang dan dipasarkan dengan 
baik dapat dijual dengan harga tinggi dan menghasilkan laba yang besar. 
Harga bukan hanya angka- angka dilabel harga. Harga mempunyai banyak 
bentuk dan melaksanakan banyak fungsi. Sewa, uang sekolah, ongkos, 
upah, bunga, arif, biaya, penyimpanan, gaji, dan komisi yang semuanya 
merupakan harga yang harus dibayar untuk mendapatkan barang atau jasa. 
Dulu, harga beroperasi sebagai determinan utama pembeli. Konsumen dan 
agen pembelian mempunyai lebih banyak akses pada informasi dan harga 
dan pemberi diskon harga. Konsumen menekan pengecer untuk 
menurunkan harga mereka. Pengecer menekan produsen untuk 
menurunkan harga mereka. Hasilnya adalah pasar yang ditentukan 
karakternya oleh diskon besar-besaran dan promosi penjualan. Keputusan 
pembelian didasarkan pada bagaimana konsumen menganggap harga dan 
berapa harga saat ini yang mereka pertimbangkan bukan harga yang 
dinyatakan pemasar. Pelanggan mungkin memiliki batas bawah diaman 
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harga yang lebih rendah dari batas itu menandakan kualitas buruk atau 
kualitas yang tidak dapat diterima, dan juga batas harga atas harga dimana 
harga yang lebih tinggi dari batas itu dianggap terlalu berlebihan dan tidak 
sebanding dengan uang yang dikeluarkan. Apabila harga terlalu mahal, 
maka produk yang bersangkutan bakal tidak terjangkau oleh pasar sasaran 
tertentu ayau bahkan customer value menjadi rendah. Sebaliknya, jika 
harga terlampau murah, perusahaan sulit mendapatkan  laba atau sebagian 
konsumen mempersepsikan kualitasnya buruk. 
Menurut Kotler dan Keller (2017:75) Perusahaan harus 
menetapkan harga pada saat pertama kali mereka mengembangkan produk 
baru, ketika perusahaan memperkenalkan produk regulernya ke saluran 
distribusi atau wilayah geografis baru, dan ketika perusahaan memasukkan 
penawaran pekerjaan kontrak baru. Perusahaan harus memutuskan di 
mana perusahaan akan memposisikan produknya berdasarkan kualitas dan 
harga. Perusahaan harus mempertimbangkan banyak faktor dalam 
menetukan kebijaksanaan penetapan harganya.  
b. Memilih Tujuan Penetapan Harga 
Menurut Kotler dan Keller (2017:76) mula-mula perusahaan 
memutuskan diamana perusahaan ingin memposisikan penawaran 
pasarnya. Semakin jelas tujuan perusahaan, semakin mudah perusahaan 
menetapkan harga.lima tujuan utamanya meliputi : kemampuan bertahan, 
laba saat ini maksimum, pangsa pasar saat ini maksimum, pemerahan 
pasar maksimum, dan kepemimpinan kualitas produk. 
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1) Kemampuan Bertahan 
Perusahaan mengejar kemampuan bertahan sebagai tujuan utama 
mereka jika mereka mengalami kelebihan kapasitas, persaingan ketat 
atau keinginan konsumen yang berubah. 
2) Laba Saat Ini Maksimum 
Banyak perusahaan berusaha menetapkan harga yang akan 
memaksimalkan laba saat ini. Mereka memperkirakan permintaan dan 
biaya yang berasosiasi dengan harga alternatif dan memilih harga yang 
menghasilkan laba saat ini, arus kas, atau tingkat pengembalian atas 
investasi maksimum. 
3) Pangsa Pasar Maksimum 
Beberapa perusahaan ingin memkasimalkan pangsa pasar mereka. 
Mereka percaya bahwa semakin tinggi volume penjualan, biaya unit 
akan semakin rendah dan laba jangka panjang semakin maksimum. 
4) Pemerahan Pasar Maksimum 
Perusahaan mengungkapkan teknologi baru yang menetapkan harga 
tinggi untuk memaksimalkan memerah pasar. 
5) Kepemimpinan Kualitas Produk 
Perusahaan mungkin berusaha menjadi pemimpin kualitas produk di 
pasar. Banyak mereka berusaha menjadi “kemewahan terjangkau” 
produk atau jasa yang ditentukan karakternya oleh tingkat kualitas 
anggapan, selera, dan status yang tinggi dengan harga cukup tinggi 




6) Tujuan Lain 
Organisasi nirlaba dan masyarakat mungkin mempunyai tujuan 
penetapan harga lain. 
c. Menyesuaikan Harga 
Menurut Kotler dan Keller (2017:91) menyesuaikan harga, 
perusahaan biasannya tidak menetapkan harga, tetapi mengembangkan 
struktur penempatan harga merefleksikan variasi dalam permintaan dan 
biaya secara geografis, kebutuhan segmen pasar, waktu pembelian, tingkat 
pemesanan, frekuensi pengiriman, garansi, kontrak layanan dan faktor 
lainnya. Sebagai hasil pemotongan harga, insentif dan dukungan promosi, 
perusahaan jarang merealisasikan keuntungan yang sama dari masing-
masing unit produk yang dijual. Strategi penyesuaian harga meliputi: 
1) Penetapan Harga Geografis (Tunai, Pertukaran, Barter) 
Dalam penetapan harga secara geografis, perusahaan memutuskan 
bagaimana memberi harga kepada produknya untuk konsumen yang 
berbeda dilokasi dan negara yang berbeda. 
2) Diskon, Harga dan Insentif 
Sebagian besar perusahaan akan menyesuaikan harga mereka dan 
memberikan diskon dan insentif untuk pembayaran dini, pembelian 
volume, dan pembelian diluar musim. 
3) Penetapan Harga Promosi 
Strategi penetapan harga promosi yang sering menjadi zero-sum game 
(situasi keuntungan satu pihak diperoleh dari kerugian pihak lain). 
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4) Penetapan Harga Terdiferensiasi 
Perusahaan sering menyesuaikan harga dasar mereka untuk 
mengakomodasi perbedaan pelanggan, produk, lokasi, dan seterusnya. 
d. Kewajaran Harga 
Menurut Herrmann et al. (2007) kewajaran harga yang dirasakan 
oleh konsumen akan menentukan tingkat kepuasan konsumen atas 
kesesuaian harga yang ditawarkan. Kesesuaian tersebutlah yang memicu 
niat beli bahkan niat pembelian ulang. Kewajaran (fairness) didefinisikan 
sebagai suatu penilaian untuk suatu hasil dan proses agar mencapai hasil 
yang masuk akal dan dapat diterima.  
Menurut Kotler dan Amstrong (2008:348) ada faktor faktor yang 
dipertimbangkan saat menetapkan harga: 
1) Penetapan harga berdasarkan nilai: menggunakan persepsi nilai dari 
pembeli, bukan biaya penjual, sebagai kunci penetapan harga, terdiri 
dari: 
a) Penetapan harga dengan nilai yang baik: menawarkan kombinasi 
yang tepat antara kualitas dan layanan yang baik pada harga wajar. 
b) Penetapan harga dengan nilai tambah: melekatkan fitur dan 
layanan nilai tambah untuk membedakan penawaran perusahaan 
dan untuk mendukung penetapan harga yang lebih tinggi. 
2) Penetapan harga berdasarkan biaya: penetapan harga berdasarkan 
biaya produksi, distribusi, penjualan produk beserta tingkat 
pengembalian yang wajar sebagai imbalan bagi usaha dan resiko.  
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Indikator Harga Rangkuti (2003) mengemukakan indikator harga 
adalah: 
a. Penilaian mengenai harga secara keseluruhan. Harga yang telah 
ditetapkan oleh perusahaan dapat dianalisa dengan melihat tanggapan 
yang diberikan konsumen terhadap harga tersebut, apakah konsumen 
telah menerima harga yang ditetapkan dengan manfaat yang diterima. 
b. Respons terhadap kenaikan harga. Jika terjadi kenaikan harga dari 
suatu produk, sebaiknya dilihat bagaimana respon konsumen terhadap 
kenaikan harga tersebut, apakah akan mempengaruhi keputusan dalam 
membeli produk tersebut ataukah sebaliknya. 
c. Harga produk tertentu dibandingkan produk yang  sama apabila di 
tempat lain. Konsumen dalam menentukan produk yang akan dibeli, 
akan membandingkan harga tersebut harga produk di tempat lain 
kebanyakan perusahaan dalam menawarkan produknya menetapkan 
harga berdasarkan suatu kombinasi barang secara fisik ditambah 
beberapa jasa lain serta keuntungan yang memuaskan.  
5. Citra Merek 
a. Teori Merek 
Menurut Alma (2018:148) merek atau cap adalah suatu tanda atau 
simbol yang memberikan identitas suatu barang atau jasa tertentu yang 
dapat berupa kata-kata, gambar atau kombinasi keduanya. Merek dapat 
membuat citra bagi perusahaan. Jadi image atau citra akan terbentuk 
dalam jangka waktu tertentu, sebab ini merupakan akumulasi persepsi 
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terhadap suatu objek, apa yang terpikirkan, diketahui dialami yang masuk 
kedalam memori seseorang berdasarkan masukan-masukan dari berbagai 
sumber sepanjang waktu. 
Definisi merek atau brand menurut UU no 15 tahun 2001 tentang 
merek atau brand pasal satu ayat satu adalah tanda yang berupa gambar, 
nama, kata, huruf-huruf, angka-angka, susunan warna, atau kombinasi dari 
unsur-unsur tersebut yang memiliki daya pembeda yang digunakan dalam 
kegiatan perdagangan barang atau jasa. 
Menurut Kotler dan Keller (2008:258) merek adalah nama, istilah, 
tanda, lambang atau desain, atau kombinasinya, yang dimaksudkan untuk 
mengidentifikasikan barang atau jasa dari salah satu penjual atau 
kelompok penjual dan mendiferensasikan mereka dari pesaing. Maka 
merek adalah produk atau jasa yang dimensinya mendeferensiasikan 
merek tersebut dengan beberapa cara dari produk atau jasa lainnya yang 
dirancang untuk memuaskan kebutuhan yang sama. Perbedaan ini bisa 
fungsional, rasional, atau nyata berhubungan dengan kinerja produk dari 
merek. Perbedaan ini bisa juga bersifat simbolis, emosional, atau tidak 
nyata berhubungan dengan apa yang dipresentasikan merek. 
Bagi perusahaan, merek mempresentasikan bagian properti hukum 
yang sangat berharga dan dapat mempengaruhi perilaku konsumen, dapat 
dibeli dan dijual dan memberikan keamanan pendapatan masa depan yang 
langgeng bagi pemiliknya. Perusahaan membayar berkali- kalai lipat lebih 
besar daripada penghasilan untuk merek dalam merger dan akuisisi, sering 
membiarkan tingginya harga berdasarkan tambahan laba yang dapat 
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ditarik atau didapat dari merek, dan juga kesulitan pengeluaran yang 
sangat besar untuk menciptakan merek yang sama dari nol. 
Dalam mengembangkan strategi pemasaran untuk produk 
individual, penjual menghadapi masalah pemberian merek. Merek dapat 
menambah nilai produk dan karena itu merupakan aspek intrinsik dalam 
strategi produk. Dari berbagai uraian mengenai merek diatas dapat 
disimpulkan bahwa merek merupakan sesuatu yang dapat berupa tanda, 
gambar, simbol, nama, kata huruf-huruf, angka-angka, susunan warna, 
atau kombinasi dari unur-unsur tersebut yang memiliki daya untuk 
membedakan sebuah produk dengan pesaing melalui keunikan serta segala 
sesuatu yang dapat memberikan nilai tambah bagi pelanggan dengan 
tujuan menjalin sebuah hubungan yang erat antara konsumen dan 
perusahaan melalui sebuah makna psikologis. 
b. Peran Merek 
Menurut Kotler dan Keller (2008:259) merek mengidentifikasi 
sumber atau pembuat produk dan memungkinkan konsumen bisa 
individual atau organisasi untuk menuntuk tanggung jawab atas kinerjanya 
kepada pabrikan atau distributor tertentu. Konsumen dapat mengevaluasi 
produk yang sama secara berbeda tergantung pada bagaimana pemerekan 
produk tersebut. Mereka belajar tentang merek melalui pengalaman masa 
lalu dengan produk tersebut dan program pemasarnnya, menemukan 
merek mana yang memuaskan kebutuhan mereka dan mana yang tidak. 
Ketika hidup konsumen menjadi semakin rumit, terburu-buru, dan 
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kehabisan waktu, kemampuan merek untuk menyederhanakan 
pengambilan keputusan dan mengurangi resiko adalah sesuatu yang 
berharga.  
Merek juga melaksanakan fungsi yang berharga bagi perusahaan. 
Pertama merek menyederhanakan penanganan atau penelusuran produk. 
Merek membantu mengatur catatan persediaan dan catatan akuntansi. 
Merek juga menawarkan perlindungan hukum kepada perusahaan untuk 
fitur-fitur atau aspek unik produk. Nama merek dapat dilindungi melalui 
nama dagang terdaftar, proses manufaktur dapat dilindungi melalui hak 
paten, dan kemasan dapat dilindungi melalui hak cipta dan rancangan hak 
milik. Hak milik intelektual ini memastikan bahwa perusahaan dapat 
berinvestasi dengan aman dalam merek tersebut dan mendapatkan 
keuntungan dari sebuah aset yang berharga. 
Merek menandakan tingkat kualitas tertentu sehingga pembeli 
yang puas dapat dengan mudah memilih produk kembali. Loyalitas merek 
memberikan tingkat permintaan yang aman dan dapat diperkirakan bagi 
perusahaan. 
c. Tujuan Pemberian Merek 
Tujuan pemberian merek menurut Alma (2018:150) adalah sebagai 
berikut: 
1) Pengusaha menjamin bahwa barang yang dibeli sungguh berasal dari 
perusahaannya. Ini adalah untuk meyakinkan pihak konsumen 
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membeli suatu barang dari erek dan perusahaan yang dikehendakinya, 
yang cocok dengan seleranya, keinginannya dan juga kemampuannya. 
2) Perusahaan menjamin mutu barang. Dengan adanya merek ini 
perusahaan menjamin mutu bahwa barang yang dikeluarkannya 
berkualitas baik, sehingga dalam barang tersebut selain ada merek 
merek juga disebutkan peringatan-peringatan seperti apabila dalam 
jenis ini tidak ada tanda tangan ini maka itu adalah palsu dan lain-lain 
3) Pengusaha memberi nama pada merek barangnya supaya mudah 
diingat dan disebut sehingga konsumen dapat menyebutkan mereknya 
saja 
4) Meningkatkan ekuitas merek, yang memungkinkan memperoleh 
margin lebih tinggi, memberi kemudahan dalam mempertahankan 
kesetiaan konsumen. 
5) Memberi motivasi pada saluran distribusi, karena barang dengan 
merek terkenal akan cepat laku, dan mudah disalurkan, serta mudah 
penanganannya. 
d. Ruang Lingkup Penetapan Merek 
Penetapan merek (branding) adalah memberikan kekuatan merek 
kepada produk dan jasa. Penetapan merek adalah tentang menciptakan 
perbedaaan antar produk. Pemasar harus mengajarkan tentang “siapa” 
produk itu kepada konsumen dengan memberikan namanya dan elemen 
merek lain untuk mengidetifikasi produk, begitu pula dengan apa yang 
dilakukan produk dan mengapa konsumen harus memperhatikan. 
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Penetapan merek menciptakan struktur mrntal yang membantu konsumen 
mengatur pengetahuan mereka tentang produk dan jasa dengan cara 
menjelaskan pengambilan keputusan mereka dan dalam prosesnya, 
memberikan nilai bagi perusahaan. Agar strategi penetapan merek berhasil 
dan nilai merek dapat tercipta, konsumen harus diyakinkan bahwa ada 
perbedaan berarti diantara merek dalam kategori produk atau jasa. 
e. Teori Citra Merek (Brand Image) 
Hampir setiap perusahaan berusaha membangun image terhadap 
merek produk-produk yang dihasilkan. Tapi tidak semua perusahaan 
serius mampu melakukannya. Hanya perusahaan dengan komitmen yang 
sangat kuat saja yang serius membangun citra merek. Membangun citra 
merek sangat tergantung pada visi dan misi perusahaan yang 
bersangkutan. Jika ingin menjadi market leader tentu harus berusaha 
meningkatkan presentase market sharenya. Sedangkan usaha penguasaan 
pangsa pasar tidak hanya cukup dengan penetrasi saja. Semua aspek 
tentang diri produk harus ikut bersaing juga. 
Pengertian citra merek atau brand image menurut Arafat (2006:53) 
adalah sebagai persepsi terhadap merek yang direfleksiksi oleh asosiasi 
merek dalam memori konsumen yang mengandung makna bagi 
konsumen. 
Menurut kertajaya (2006) citra merek adalah gebyar dari seluruh 
asosiasi yang terkait pada suatu merek yang sudah ada dibenak konsumen. 
Pembentukan citra merek juga dipengaruhi oleh pengalaman konsumen. 
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Dari beberapa definisi diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa citra 
merek adalah sekumpulan asosiasi merek yang terbentuk dan melekat 
dibenak konsumen. Konsumen yang terbiasa menggunakan merek tertentu 
cenderung memiliki konsistensi terhadap citra merek. 
Menurut Keller (2003:78) bahwa indikator pengukuran citra merek 
yang dapat dilakukan berdasarkan aspek sebuah merek, yaitu: 
1) Strenghness of Brand Association/ Kekuatan Merek Produk. Kekuatan 
dalam hal ini adalah keunggulan-keunggulan yang dimiliki oleh merek 
yang bersifat fisik dan tidak mengacu pada atribut-atribut fisik atas 
merek tersebut sehingga dianggap sebagai sebuah kelebihan 
dibandingkan dengan merek lainnya. Yang termasuk pada kelompok 
strenght ini antara lain: penampilan fisik produk, keberfungsian semua 
fasilitas produk, harga produk, maupun penampilan fasilitas 
pendukung dari produk tersebut. 
2) Uniqueness of Brand Association /Keunikan Merek Produk. Yaitu 
kemampuan untuk membedakan sebuah merek diantara merek-merek 
lainnya. Kesan unik ini muncul dari atribut produk, menjadi kesan 
unik berarti terdapat diferensiasi antara produk satu dengan produk 
lainnya. Termasuk dalam kelompok unik ini antara lain: variasi 
layanan yang diberikan sebuah produk, variasi harga dari produk-
produk yang bersangkutan maupun diferensiasi dari penampilan fisik 
sebuah produk. 
3) Favorability of brand Association/ keunggulan merek produk. 
Favorable mengarah pada kemampuan merek tersebut agar mudah 
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diingat oleh konsumen. Yang termasuk dalam kelompok favorable ini 
antara lain : kemudahan merek produk untuk diucapkan, kemampuan 
merek untuk diingat oleh pelanggan, maupun kesesuaian antara kesan 
merek di benak pelanggan dengan citra yang diinginkan perusahaan 
atas merek yang bersangkutan. 
6. Hubungan Antar Variabel 
a. Hubungan  Celebrity Endorser dengan Minat Beli 
Menurut Shimp, (2003:459-460), endorser adalah pendukung iklan 
atau yang dikenal juga sebagai bintang iklan untuk mendukung suatu 
produk. Sedangkan selebriti adalah tokoh (aktor, penghibur atau atlet) 
yang terkenal atau dikenal karena prestasinya dalam bidang-bidang yang 
berbeda dari produk yang di dukungnya. Jadi Celebrity Endorser adalah 
menggunakan artis sebagai bintang iklan di media-media, mulai dari 
media cetak, media sosial, maupun media televisi. Selain itu selebriti 
digunakan karena atribut kesohorannya termasuk ketampanan, keberanian, 
talenta, keanggunan, kekuatan, dan daya tarik seksualnya yang sering 
mewakili daya tarik yang diinginkan oleh merek yang mereka iklankan.  
Konsumen akan lebih tertarik kepada produk atau jasa yang 
dibawakan oleh orang yang terkenal (artis) atau orang yang memiliki 
prestasi, daripada produk atau jasa yang dibawakan oleh orang biasa. 
Sehingga menimbulkan rasa menyenangkan dan bangga yang akan 
mempengaruhi pikiran konsumen untuk berminat terhadap produk atau 
jasa yang dibawakan oleh orang tersebut. Oleh karena itu Celebrity 
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Endorser akan dapat mempengaruhi minat beli konsumen barang atau jasa 
perusahaan. 
b. Hubungan Kewajaran Harga dengan Minat Beli 
Kewajaran (fairness) didefinisikan sebagai suatu penilaian untuk 
suatu hasil dan proses agar mencapai hasil yang masuk akal dan dapat 
diterima. Harga merupakan salah satu cara yang dirasakan dapat 
menimbulkan kewajaran harga di benak konsumen, kewajaran harga yang 
dirasakan akan menimbulkan niat beli yang akan membentuk keputusan 
membeli (atmaja, 2011). Persepsi harga dapat mempengaruhi keputusan 
pembelian konsumen.  
Kebanyakan konsumen mempunyai pengetahuan yang kurang 
terhadap atribut atau fitur produk yang akan dibelinya. Konsumen 
memandang bahwa untuk mendapatkan produk dan jasa dengan kualitas 
yang baik maka mereka harus mengeluarkan uang atau membelinya 
dengan harga yang mahal juga.mereka berpendapat dengan harga produk 
yang semakin tinggi maka kualitas barang atau jasa yang didapatkan juga 
semakin baik. Oleh karena itu kewajaran harga akan dapat mempengaruhi 
minat beli konsumen barang atau jasa perusahaan. 
c. Hubungan Citra Merek dengan Minat Beli 
Menurut Kotler dan Keller (2008:258) merek adalah nama, istilah, 
tanda, lambang atau desain, atau kombinasinya, yang dimaksudkan 
untuk mengidentifikasikan barang atau jasa dari salah satu penjual atau 
kelompok penjual dan mendiferensasikan mereka dari pesaing.  
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Berdasarkan teori tersebut, suatu produk yang memiliki citra posiitif 
lebih diminati oleh konsumen. Konsumen juga akan merasa bangga dan 
senang apabila citra merek produk bagus. Oleh karena itu citra merek 
akan dapat mempengaruhi minat beli konsumen barang atau jasa 
perusahaan. 
B. Penelitian Terdahulu 
Sebagai dasar dalam penyusunan penelitian ini, maka penting adannya 
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Sumber : Data diolah 2019 
C. Kerangka Pemikiran Teoritis 
Kerangka pemikiran dimaksudkan untuk menggambarkan paradigma 
sebagai jawaban atas masalah penelitian. Dalam kerangka pemikiran tersebut 
terdapat 3 variabel independen Celebrity Endorser, Kewajaran Harga, dan Citra 
Merek yang mempengaruhi variabel dependen Minat Beli. 
Peneliti ingin melihat pengaruh Celebrity Endorser, Kewajaran Harga, dan 
Citra Merek terhadap Minat Beli Handphone OPPO Smartphone di Kecamatan 
Tanjung Kabupaten Brebes, dengan adanya hal tersebut akan mendorong 
Konsumen atau pelanggan untuk membeli Handphone OPPO Smartphone. Saat 
ini berbagai produk Handphone sedang berlomba-lomba memproduksi 
handphone dengan  sistem operasi android dengan berbagai kecanggihan dan fitur 
yang unik kepada pelanggan. Android merupakan sebuah operasi yang berbasis 
linux yang dipergunakan sebagai pengelola sumber daya perangkat keras, baik 
untuk ponsel, smartphone maupun PC. Android dapat memudahkan penggunanya 
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untuk mengakses internet dengan lebih mudah terutama sosial media. Sehingga 
menjadi kelebihan dari Android dibandingkan dengan smartphone lainnya.  
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D. Hipotesis   
Hipotesis ini merupakan jawaban sementara terhadap permasalahan 
penelitian yang kebenarannya masih harus diuji secara empiris. 
Dari perumusan masalah, tujuan penelitian, landasan teori dan telah 
dituangkan dalam kerangka pemikiran, maka dapat ditarik hipotesis sebagai 
berikut: 
1. Terdapat pengaruh faktor celebrity endorser terhadap minat beli handphone 















2. Terdapat pengaruh faktor kewajaran harga terhadap minat beli handphone 
OPPO smartphone di Kecamatan Tanjung kabupaten Brebes 
3. Terdapat pengaruh faktor citra merek terhadap minat beli handphone OPPO 
smartphone di Kecamatan Tanjung kabupaten Brebes 
4. Terdapat pengaruh faktor celebrity endorser, kewajaran harga, dan citra 
merek terhadap minat beli handphone OPPO smartphone di Kecamatan 






A. Pemilihan Metode 
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah jenis 
penelitian deskriptif kuantitatif. Penelitian deskriptif kuantitatif bertujuan untuk 
menggambarkan dan menafsirkan data yang berkenaan dengan situasi yang terjadi 
dan dialami sekarang, sikap dan pandangan yang menggejala saat sekarang, 
hubungan antar variabel, pertentangan dua kondisi, perbedaan antar fakta-fakta 
dan lain-lain (Sugiyono, 2012:25) 
B. Lokasi Penelitian 
Penelitian ini dilakukan pada masyarakat kecamatan Tanjung Kabupaten 
Brebes dilakukan di counter HP yang menjual HP OPPO dikecamatan Tanjung 
yaitu di Gallery Kemurang Jl. Raya Pejagan RT 007/002 Kecamatan Tanjung 
Kabupaten Brebes. 
C. Teknik Pengambilan Populasi dan Sampel 
1. Populasi  
Menurut Sugiyono (2017:136), populasi adalah wilayah generalisasi 
yang terdiri atas obyek atau subyek yang mempunyai kuantitas dan 
karakteristik tertentu yang diterapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan 
kemudian ditarik kesimpulannya. Populasi dalam penelitian ini yaitu seluruh 
konsumen yang pernah melakukan pembelian Hp Oppo di counter Gallery 




Menurut Sugiyono (2017:13) sampel adalah bagian dari jumlah dan 
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut.untuk itu sampel yang 
diambil dari populasi harus betul-betul repsentatif (mewakili). Sampel yang 
digunakan dalam penelitian responden yang telah melakukan pembelian Hp 
Oppo di counter Gallery Kemurang. Karena populasi belum di ketahui 
jumlahnya maka untuk menentukan jumlah sampelnya dengan mengunakan 
Rumus yang di tulis Arikunto (2013). 















n :  Jumlahnya/besarnya sampel 
P :  Presentase proporsi sampel 
(1-P) :  Presentase sisa dari proporsi populasi 
Zα/2 :  Derajat koefisien konfidensi (1,96) 
E :  Presentase perkiraan kemungkinan kesalahan penentuan sampel 
Dengan ketentuan: 
a. Tingkat kepercayaan 95% dan kemungkinan kesalahan (E) di tetapkan 
tidak lebih 10%. 
b. Besarnya populasi tidak di ketahui sehingga besarnya P(1-P) tidak 
diketahui pula. Namun, karena nilai P besarnya selalu antara 0, maka 




F(P)  =  P (1-P) 




 =  1 - 2P
 
Sedangkan syarat maksimum bila 
dp
(P) df
 = 0 sehingga, 1-2P = 0 atau P = 
0,5 harga maksimum f(P) = 0,5(1-0.5) = 0,25 
Berdasarkan data tersebut diatas maka besarnya sampel adalah : 
n  =  0,25 
0,10
1,96²
 = {96,4} = 97 
Jadi, besarnya sampel yang di ambil minimal adalah 97 responden. Untuk 
memudahkan penelitian maka sampel yang di ambil sejumlah 100 
responden. 
3. Teknik Pengambilan Sampel 
Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah teknik sampling 
insidental. Menurut Sugiyono (2017:144) Samping insidental adalah teknik 
penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara 
kebetulan/insidental bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, 
bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data 
D. Definisi Konseptual dan Operasional Variabel 
1. Definisi Konseptual 
Definisi Konseptual yaitu suatu definisi yang berupa konsep dan 
makannya masih sangat abstrak walaupun secara intuitif masih bisa dipahami 




a. Minat Beli (Y1) 
Menurut Yuniarti (2015:40), minat merupakan faktor yang 
membedakan penilaian seseorang terhadap suatu hal atau objek tertentu 
yang mendasari kesukaan ataupun ketidaksukaan terhadap objek tersebut. 
Banyak konsumen menolak untuk menggunakan produk yang sama 
dengan yang digunakan oleh orang lainnya. Sebaliknya mereka lebih 
menyukai produk terbedakan yang mencerminkan kebutuhan khusus, 
kepribadian, dan gaya hidup mereka.  
Dengan kata lain minat beli konsumen merupakan sebuah perilaku 
konsumen dimana konsumen mempunyai keinginan dalam membeli atau 
memilih suatu produk atau jasa, berdasarkan pengalaman dalam memilih, 
menggunakan, mengkonsumsi atau bahkan menginginkan suatu produk 
b. Celebrity Endorser (X1) 
Menurut Shimp, (2003:459-460), endorser adalah pendukung iklan 
atau yang dikenal juga sebagai bintang iklan untuk mendukung suatu 
produk. Sedangkan selebriti adalah tokoh (actor, penghibur atau atlet) 
yang terkenal atau dikenal karena prestasinya dalam bidang-bidang yang 
berbeda dari produk yang di dukungnya.  
Jadi Celebrity Endorser adalah menggunakan artis sebagai bintang 
iklan di media-media, mulai dari media cetak, media social, maupun 
media televisi. Selain itu selebriti digunakan karena atribut kesohorannya 
termasuk ketampanan, keberanian, talenta, keanggunan, kekuatan, dan 
daya tarik seksualnya yang sering mewakili daya tarik yang diinginkan 
oleh merek yang mereka iklankan 
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c. Kewajaran Harga (X2) 
Menurut Herrmann et al. (2007) kewajaran harga yang dirasakan 
oleh konsumen akan menentukan tingkat kepuasan konsumen atas 
kesesuaian harga yang ditawarkan. Kesesuaian tersebutlah yang memicu 
niat beli bahkan niat pembelian ulang.  
Kewajaran (fairness) didefinisikan sebagai suatu penilaian untuk 
suatu hasil dan proses agar mencapai hasil yang masuk akal dan dapat 
diterima. Harga merupakan salah satu cara yang dirasakan dapat 
menimbulkan kewajaran harga di benak konsumen, kewajaran harga yang 
dirasakan akan menimbulkan minat beli yang akan membentuk keputusan 
membeli (atmaja, 2011). 
d. Citra Merek (X3) 
Menurut Kotler dan Keller (2008:258) merek adalah nama, istilah, 
tanda, lambang atau desain, atau kombinasinya, yang dimaksudkan untuk 
mengidentifikasikan barang atau jasa dari salah satu penjual atau kelompok 
penjual dan mendiferensasikan mereka dari pesaing.  
Maka merek adalah produk atau jasa yang dimensinya 
mendeferensiasikan merek tersebut dengan beberapa cara dari produk atau 
jasa lainnya yang dirancang untuk memuaskan kebutuhan yang sama. 
Perbedaan ini bisa fungsional, rasional, atau nyata berhubungan dengan 
kinerja produk dari merek. Perbedaan ini bisa juga bersifat simbolis, 





2. Operasional Variabel 
Tabel 3.1 
 Operasionalisasi Variabel 
 







Stimulus 1. Karakter fisik 
(Ukuran, 
berat, warna) 
1, 2, 3 Menggunak
an skala 
Likert 1-5 
1 : Sangat 
Tidak       
Setuju  
(STS) 
2 : Tidak 
Setuju 
(TS) 
3 : Netral 
(N) 
4 : Setuju (S) 
5 : Sangat  
Setuju 
(SS) 
























































3. Harga produk 
tertentu 
dibandingkan 
produk yang  
sama apabila 
ditempat lain. 
1, 2, 3, 4 , 














1, 2  



























5, 6, 7  
Sumber: Yuniarti (2015), Royan (2005), Rangkuti (2003), Keller (2003) 
E. Teknik Pengumpulan Data 
Pengumpulan data adalah proses atau tahapan dari hasil penelitan yang 
akan dilaksanakan. Pengumpulan data penelitian tersebut untuk memperoleh 
bahan-bahan yang relevan, akurat dan realistis. Data yang diperlukan dalam 
penelitian ini adalah data primer yaitu sumber data penelitian diperoleh secara 
lansung dari sumber asli (tidak melalui perentara). 
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Teknik yang digunakan dalam pengumpulan data penelitian ini adalah 
kuesioner. Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan 
dengan cara memberi seperangkat pertanyaan/pernyataan tertulis kepada 
responden untuk dijawabnya (Sugiyono, 2017:225). Untuk mengukur pendapat 
responden dalam penelitian ini menggunakan skala likert.  
Menurut Sugiyono (2017:158) Skala likert digunakan untuk mengukur 
sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena 
sosial, dalam penelitian fenomena sosial ini telah ditetapkan secara spesifik oleh 
peneliti, yang selenjutnya disebut variabel penellitian. Dengan skala likert, maka 
variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi indikator variabel. Kemudian 
indikator tersebut dijadikan sebagai titik tolak untuk menyususn item-item 
instrumen yang dapat berupa pertanyaan atau pernyataan. Untuk keperluan 
analisis kuantitatif, maka jawaban itu dapat diberi skor: 
1. Sangat Setuju (SS) diberi skor 5 
2. Setuju (S) diberi skor 4 
3. Netral (N) diberi skor 3 
4. Tidak Setuju (TS) diberi skor 2 
5. Sangat Tidak Setuju  (STS) diberi skor 1 
F. Teknik Pengolahan Data 
Dalam penelitian ini, teknik pengolahan data yang digunakan adalah 
menggunkan teknik analisis korelasi rank spearman yang dilakukan dengan 
bantuan program pengolahan data Statistical Product And Service Solution 
(SPSS) versi 22. 
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G. Analisis Data dan Uji Hipotesis 
1. Uji Instrumen Penelitian  
a. Uji Validitas 
Instrument yang valid berarti alat ukur yang di gunakan untuk 
mengukur itu valid. Valid berarti instrument tersebut dapat di gunakan 
untuk mengukur apa yang seharusnya di ukur. Sehingga Validitas 
merupakan alat yang digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya 
suatu kuisioner. Suatu kuisioner dikatakan valid jika pertanyaan pada 
kuisioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh 
kuisioner tersebut (Ghozali, 2018:51). Untuk melakukan uji validitas di 
gunakan Rumus korelasi product moment adalah sebagai berikut, 
Simamora (2004:182) : 
rxy =  
  y²) - y²N x²)( - x²N





rxy = Koefisien korelasi 
n = Jumlah responden 
ΣXY = Jumlah hasil perkalian skor butir dengan skor total 
ΣX = Jumlah skor butir 
ΣX
2
 = Jumlah skor butir kuadrat 
ΣY = Jumlah skor total 
ΣY
2
 = Jumlah skor total kuadrat  
Dari perhitungan tersebut dapat diketahui validitas masing-masing 
butir pernyataan. Apabila nilai rhitung > rtabel, berarti pernyatan tersebut 
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valid danapabila nilai rhitung < rtabel, berarti pernyatan tersebut          
tidak valid. 
b. Uji Realibilitas 
Realibilitas merupakan alat untuk menguji kekonsistenan jawaban 
responden pertanyaan di kuisioner.Suatu kuisioner dikatakan reliabel jika 
jawabanseseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari 
waktu ke waktu (Ghozali, 2018:45). Untuk mengukur reliabilitas dari 
instrumen penelitian ini dilakukan dengan Cronbach’s Alpha > 0,70.Yang 
rumusnya sebagai berikut: 


















  (Sugiyono, 2012:186) 
Keterangan: 
r =  Reliabilitas instrument 
k =  Banyaknya butir pernyataan atau kusioner 
M =  Mean skor total 
S
2
i =  Jumlah varians total. 
Berdasarkan perhitungan akan didapat reliabilitas instrument dari 
masing-masing butir kusioner 
2. Uji Hipotesis 
a. Analisis Korelasi Rank Spearman 
Analisis ini bertujuan untuk mengetahui ada tidaknya hubungan 
antara Celebrity Endorse (X1), Kewajaran harga (X2), dan Citra Merek 
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(X3) terhadap Minat Beli Handphone OPPO  (Y) secara parsial. Adapun 
rumus yang di gunakan adalah sebagai berikut: 
ρ  = 1 -  
1)-(n²n 
d 6 21   (Sugiyono, 2012:357) 
Keterangan : 
ρ  =  Koefisien korelasi Rank Spearman 
n  =  Jumlah sampel yang di teliti (n=100) 
d1² =  Total kuadrat selisih antar ranking 
Arah korelasi dinyatakan dalam tanda + (plus) dan – (minus). 
Tanda plus menunjukan korelasi sejajar, yaitu makin tinggi nilai X, makin 
tinggi nilai Y atau kenaikan nilai X diikuti kenaikan nilai Y. Sedangkan 
tanda minus menunjukan korelasi berlawanan arah, yaitu makin rendah 
nilai X, makin rendah nilai Y atau kenaikan X diikuti penurunan nilai Y 
sedangkan harga r dan ρ akan dikonsultasikan dengan tabel interprestasi 
nilai r sebagai berikut: 
Tabel 3.2 
Interpretasi Koefisien Korelasi (nilai r) 
 
Interval Koefisien Tingkat Hubungan 
0,000 – 0,199 
0,200 – 0,399 
0,400 – 0,599 
0,600 – 0,799 






 (Sugiyono, 2012:250) 
b. Uji Signifikasi Koefisien Korelasi Rank Spearman 
Untuk mengetahui hubungan antara variabel Celebrity Endorse 
(X1), Kewajaran Harga (X2), dan Citra Merek (X3) dengan variabel Minat 
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Beli (Y) signifikan atau tidak, maka digunakan uji hipotesa dengan 
langkah-langkah sebagai berikut : 
1) Formula Hipotesis 
a) Formula Hipotesis 1 
Ho : ρ = 0 Tidak terdapat hubungan yang signifikan Celebrity 
Endorser (X1) dengan Minat Beli Handphone OPPO 
(Y) di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes. 
Hi : ρ ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan Celebrity 
Endorser (X1) dengan Minat Beli Handphone OPPO 
(Y) di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes. 
b) Formula Hipotesis 2 
Ho : ρ = 0 Tidak terdapat hubungan yang signifikan Kewajaran 
Harga (X2) dengan dengan Minat Beli Handphone 
OPPO (Y) di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes. 
Hi : ρ ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan Kewajaran Harga 
(X2) dengan dengan Minat Beli Handphone OPPO (Y) 
di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes. 
c) Formula Hipotesis 3 
Ho : ρ = 0 Tidak terdapat hubungan yang signifikan Citra Merek 
(X3) dengan Minat Beli Handphone OPPO (Y) di 
Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes. 
Hi : ρ ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan Citra Merek (X3) 
dengan Minat Beli Handphone OPPO (Y) di 




2) Taraf Signifikan 
Untuk menguji taraf signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, 
akan digunakan uji z dua pihak dengan mengunakan tingkat signifikan 
sebesar 95% (atau α=  5%). 
3) Kriteria Pengujian Hipotesis 
Ho diterima apabila = -z α/2 ≤ z ≤ z α/2 
Ho ditolak apabila = z > z α/2 atau z < -z α/2 
 
4) Menghitung Nilai Zhitung 
Adapun untuk  menguji signifikansi digunakan rumus sebagai berikut: 
Zhitung= rs (Sugiyono, 2012:359) 
Keterangan : 
Z  : Besarnya Zhitung 
rs  : Koefisien korelasi spearman 
n  : Jumlah sampel 
5) Keputusan Ho ditolak atau diterima 
c. Analisis Korelasi Berganda 
Analisis korelasi berganda digunakan untuk mengetahui seberapa 
besar koefisien korelasi ganda antara variabel Celebrity Endorse (X1), 
Kewajaran Harga (X2), dan Citra Merek (X3) secara bersama-sama atau 
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simultan terhadap Minat Beli (Y). Rumus yang digunakan adalah 
(Sugiyono, 2012:256): 
=   
Keterangan : 
= Koefisien antara variabel X1, X2, dan X3 dengan variabel Y 
 = Koefisien korelasi antara X1 dan Y 
 = Koefisien korelasi antara X2 dan Y 
 = Koefisien korelasi antara X3 dan Y 
 = Koefisien korelasi antara X1, X2, danX3 
d. Uji Signifikasi Koefisien Korelasi Berganda 
Untuk menguji signifikansi dari koefisien korelasi diperoleh , akan 
digunakan uji F. Langkah-langkahnya adalah: 
1) Formula Hipotesis 
Ho : ρ  = 0 Tidak terdapat hubungan yang signifikan antara 
Celebrity Endorser (X1), Kewajaran harga (X2), dan 
Citra Merek (X3) secara simultan dengan Minat Beli 
Handphone OPPO (Y) di Kecamatan Tanjung 
Kabupaten Brebes. 
Hi : ρ ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan antara Celebrity 
Endorser (X1), Kewajaran harga (X2), dan Citra Merek 
(X3) secara simultan dengan Minat Beli Handphone 
OPPO (Y) di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes. 
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2) Dipilih level of signifikan α = 5% = 0,05 
3) Kriteria Pengujian Hipotesis  
a) Jika Fhitung> Ftabel, maka Ho ditolak 
b) Jika Fhitung< Ftabel, maka Ho diterima 
 
 
        
 
1) Pengujian 
Untuk menguji koefisien korelasi berganda uji statistiknya 
mengunakan rumus umum uji F sebagai berikut : 
F0 =  
1)-k-(n  / R²) - (1
k
R²
 (Sugiyono, 2012:257) 
Keterangan : 
F   = Besarnya Fhitung 
R  = Koefisien korelasi linier berganda 
N  = Banyaknya data 
K  = Banyaknya variabel bebas 
e. Analisis Koefisien Determinasi  
Koefisien Determinasi digunakan untuk menyatukan besar atau 
kecilnya kontribusi (sumbangan langsung) Celebrity Endorse, Kewajaran 
Harga, dan Citra merek secara bersama-sama dengan Minat Beli. Adapun 






 x 100% 
Keterangan : 
D  = Koefisien Determinasi 




HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Objek 
1. Gambaran Handphone OPPO 
OPPO merupakan salah satu merek handphone populer saat ini. Sejak 
awal kehadirannya, OPPO membangun kekuatannya pada teknologi kamera. 
Teknologi tersebut adalah selfie expert dan camera phone. Kedua teknologi 
ini disuguhkan sekaligus menjadi slogan kuat smartphone asal China ini pada 
konsumen Indonesia. 
Pada bulan April tahun 2013 OPPO untuk pertama kalinya 
menginjakkan kaki di pasar Indonesia secara resmi. Sebelum memasarkan 
produknya ke Indonesia, OPPO terlebih dahulu melebarkan sayapnya ke 
beberapa negara seperti, Amerika, Vietnam, Thailand, Rusia, dan Qatar. Sejak 
saat itu OPPO terus melakukan promosi dalam rangka memperkenalkan 
kualitas brandnya melalui iklan TV, Internet, Media Cetak dan lain-lain. 
OPPO Electronic Corp, Ltd pertama kali didirikan pada tahun 2004 
sebagai produsen elektronik yang beralamat di Dongguan, Guangdong, China. 
Sebelum merambah ke teknologi smartphone, OPPO memproduksi peralatan 
elektronik seperti MP3 Player, Portable Media Player, LCD TV, eBook, 
DVD, dan Disc Player. Barulah pada tahun 2008 OPPO mulai menggarap 
pasar smartphone.  
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Berbeda dengan produsen smartphone Tiongkok lainnya yang 
terkesan asal- asalan dalam memproduksi produknya, 
OPPO smartphone justru sebaliknya. Jika saat itu tren smartphone produksi 
Tiongkok adalah copy-paste dengan spesifikasi seadanya, maka OPPO hadir 
berseberangan dengan konsep smartphone yang terbilang premium dengan 
spesifikasi yang tidak main-main. 
OPPO smartphone bisa dikatakan merupakan produk yang cukup 
sukses dalam membuat sejarah keberhasilan dan tercatat sebagai 
produsen smartphone asal Tiongkok terlaris kedua di Indonesia. Hal tersebut 
dapat dilihat dari keyakinan perusahaan saat pertama kali menghadirkan 
produknya di Tanah Air yang berbeda dari para kompetitornya. 
Saat merambah pasar Indonesia, OPPO smartphone justru memulainya 
dengan produk Flagship. Produk Flagship yaitu produk andalan yang terbaik 
dari merek itu. Berbekal prosesor teratas di masanya, smartphone ini mampu 
menyaingi produsen asal Tiongkok lainnya. Dengan sasaran konsumen muda 
dengan kisaran rentang harga smartphone OPPO yang beredar di pasar 
Indonesia mulai dari 2 juta hingga 6 juta. Untuk memuaskan konsumennya, 
OPPO Indonesia Electronics mempunyai Layanan Konsumen (Service 
Center) yang tersebar di beberapa kota yang ada di Indonesia. 
Pada tahun yang sama setelah peluncuran seri Find 5, OPPO 
smartphone kembali mengukuhkan posisinya dengan mengeluarkan seri Find 
Way, walau tidak semahal Find 5 seri ini juga juga tetap mahal pada masanya, 
dengan bekal prosesor yang juga mumpuni, smartphone ini merepresentasikan 
kepercayaan diri OPPO smartphone pada produk-produknya. 
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Handphone OPPO smartphone banyak dicari pembeli karena banyak 
faktor, diantaranya spesifikasi dan fitur setiap handphone OPPO selalu update 
terbaru untuk generasi multimedia yang digunakan dan harga handphone 
OPPO smartphone disesuaikan dengan teknologi terbaru yang menyertainya. 
Desain handphone OPPO selalu elegan dan terlihat mewah bila dilihat secara 
cermat dilengkapi teknologi terbaru baik sistem operasi dan juga spesifikasi 
maupun fitur-fitur yang lengkap diberikan mengikuti perkembangan teknologi 
gadget.  
B. Hasil Penelitian 
1. Pengujian Instrumen Penelitian 
Kuesioner yang telah diberikan dan diisi oleh responden, selanjutnya 
peneliti akan lakukan uji instrumen. Uji instrumen ini bertujuan untuk menilai 
apakah kuesioner yang telah dibuat peneliti telah memadai kaidah yang berlaku 
sehingga dapat dijadikan sebagai alat ukur yang baik. Adapun uji instrumen yang 
dilakukan peneliti berupa uji validitas dan uji realibilitas dengan perincian sebagai 
berikut: 
a. Uji Validitas  
Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat-tingkat 
kevalidan dan kesatuan suatu instrumen. Sebuah instrumen dikatakan valid 
apabila mampu mengungkapkan apa yang diinginkan atau mengungkapkan 
data dari variabel yang diteliti secara tepat. Dalam penelitian digunakan 
korelasi item. Korelasi antara item dan total skor item yang dihitung dengan 
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rumus korelasi product moment. Jika nilai rhitung > rtabel dan bernilai positif 
maka pertanyaan tersebut dikatakan valid. Berikut ini hasil uji validitas: 
1) Uji Validitas Celebrity Endorser 
Kuesioner Celebrity Endorser yang terdiri dari tujuh item butir, 
akan diuji tingkat validitasnya. Tabel di bawah ini merupakan data olahan 
dari hasil data output SPSS uji validitas dengan nilai perbandingan yaitu 
nilai r hitung dan nilai r tabel sebagai berikut: 
Tabel 4.1 




R hitung R tabel Status 
Item Butir 1 0,654 0,361 Valid 
Item Butir 2 0,634 0,361 Valid 
Item Butir 3 0,737 0,361 Valid 
Item Butir 4 0,521 0,361 Valid 
Item Butir 5 0,698 0,361 Valid 
Item Butir 6 0,669 0,361 Valid 
Item Butir 7 0,664 0,361 Valid 
 Sumber: data primer yang telah diolah 
Berdasarkan tabel di atas pada butir pertanyaan kesatu bahwa nilai 
r hitung > r tabel yaitu 0,654 > 0,361 maka butir pertanyaan tersebut 
valid, pada butir pertanyaan kedua bahwa nilai r hitung > r tabel yaitu 
0,634 > 0,361 maka butir pertanyaan tersebut valid, pada butir pertanyaan 
ketiga bahwa nilai r hitung > r tabel yaitu 0,737 > 0,361 maka butir 
pertanyaan tersebut valid, pada butir pertanyaan keempat bahwa nilai r 
hitung > r tabel yaitu 0,521 > 0,361 maka butir pertanyaan tersebut valid, 
pada butir pertanyaan kelima bahwa nilai r hitung > r tabel yaitu 0,698 > 
0,361 maka butir pertanyaan tersebut valid, pada butir pertanyaan keenam 
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bahwa nilai r hitung > r tabel yaitu 0,669 > 0,361 maka butir pertanyaan 
tersebut valid, pada butir pertanyaan ketujuh bahwa nilai r hitung > r tabel 
yaitu 0,664 > 0,361 maka butir pertanyaan tersebut valid. 
Dengan demikian dapat diketahui bahwa seluruh butir pernyataan 
atau pertanyaan dari variabel Celebrity Endorser (X1) mempunyai nilai 
rhitung > rtabel. Nilai rhitung adalah koefisien korelasi antara masing-masing 
butir pernyataan atau pertanyaan dengan nilai total. Nilai rtabel ditentukan 
dengan menggunakan derajat kebebasan n = 30, α = 0,05, diperoleh nilai 
rtabel = 0,361. Oleh karena seluruh data pernyataan atau pertanyaan dari 
variabel Celebrity Endorser mempunyai nilai rhitung > rtabel, maka dapat 
disimpulkan bahwa keseluruhan data dari pernyataan atau pertanyaan 
variabel Celebrity Endorser adalah valid. 
2) Uji Validitas Kewajaran Harga 
Kuesioner Kewajaran Harga yang terdiri dari tujuh item butir, 
akan diuji tingkat validitasnya. Tabel di bawah ini merupakan data olahan 
dari hasil data output SPSS uji validitas dengan nilai perbandingan yaitu 
nilai r hitung dan nilai r tabel sebagai berikut: 
Tabel 4.2 




r hitung R tabel Status 
Item Butir 1 0,886 0,361 Valid 
Item Butir 2 0,559 0,361 Valid 
Item Butir 3 0,671 0,361 Valid 
Item Butir 4 0,866 0,361 Valid 
Item Butir 5 0,505 0,361 Valid 
Item Butir 6 0,671 0,361 Valid 
Item Butir 7 0,606 0,361 Valid 
 Sumber : data primer yang telah diolah 
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Berdasarkan tabel di atas pada butir pertanyaan kesatu bahwa nilai 
r hitung > r tabel yaitu 0,866 > 0,361 maka butir pertanyaan tersebut 
valid, pada butir pertanyaan kedua bahwa nilai r hitung > r tabel yaitu 
0,599 > 0,361 maka butir pertanyaan tersebut valid, pada butir pertanyaan 
ketiga bahwa nilai r hitung > r tabel yaitu 0,671 > 0,361 maka butir 
pertanyaan tersebut valid, pada butir pertanyaan keempat bahwa nilai r 
hitung > r tabel yaitu 0,866 > 0,361 maka butir pertanyaan tersebut valid, 
pada butir pertanyaan kelima bahwa nilai r hitung > r tabel yaitu 0,505 > 
0,361 maka butir pertanyaan tersebut valid, pada butir pertanyaan keenam 
bahwa nilai r hitung > r tabel yaitu 0,671 > 0,361 maka butir pertanyaan 
tersebut valid, pada butir pertanyaan ketujuh bahwa nilai r hitung > r tabel 
yaitu 0,606 > 0,361 maka butir pertanyaan tersebut valid. 
Dengan demikian dapat diketahui bahwa seluruh butir pernyataan 
atau pertanyaan dari variabel Kewajaran Harga (X2) mempunyai nilai 
rhitung > rtabel. Nilai rhitung adalah koefisien korelasi antara masing-masing 
butir pernyataan atau pertanyaan dengan nilai total. Nilai rtabel ditentukan 
dengan menggunakan derajat kebebasan n = 30, α = 0,05, diperoleh nilai 
rtabel = 0,361. Oleh karena seluruh data pernyataan atau pertanyaan dari 
variabel Kewajaran Harga mempunyai nilai rhitung > rtabel, maka dapat 
disimpulkan bahwa keseluruhan data dari pernyataan atau pertanyaan 
variabel Kewajaran Harga adalah valid. 
3) Uji Validitas Citra Merek 
Kuesioner Citra Merek yang terdiri dari tujuh item butir, akan diuji 
tingkat validitasnya. Tabel di bawah ini merupakan data olahan dari hasil 
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data output SPSS uji validitas dengan nilai perbandingan yaitu nilai r 
hitung dan nilai r tabel sebagai berikut: 
Tabel 4.3 
Hasil Uji Validitas Citra Merek 
 
Kuesioner Citra Merek 
(X3) 
r hitung r tabel Status 
Item Butir 1 0,737 0,361 Valid 
Item Butir 2 0,696 0,361 Valid 
Item Butir 3 0,641 0,361 Valid 
Item Butir 4 0,721 0,361 Valid 
Item Butir 5 0,628 0,361 Valid 
Item Butir 6 0,759 0,361 Valid 
Item Butir 7 0,577 0,361 Valid 
 Sumber : data primer yang telah diolah 
Berdasarkan tabel di atas pada pada butir pertanyaan kesatu bahwa 
nilai r hitung > r tabel yaitu 0,737 > 0,361 maka butir pertanyaan tersebut 
valid, pada butir pertanyaan kedua bahwa nilai r hitung > r tabel yaitu 
0,696 > 0,361 maka butir pertanyaan tersebut valid, pada butir pertanyaan 
ketiga bahwa nilai r hitung > r tabel yaitu 0,641 > 0,361 maka butir 
pertanyaan tersebut valid, pada butir pertanyaan keempat bahwa nilai r 
hitung > r tabel yaitu 0,721 > 0,361 maka butir pertanyaan tersebut valid, 
pada butir pertanyaan kelima bahwa nilai r hitung > r tabel yaitu 0,628 > 
0,361 maka butir pertanyaan tersebut valid, pada butir pertanyaan keenam 
bahwa nilai r hitung > r tabel yaitu 0,759 > 0,361 maka butir pertanyaan 
tersebut valid, pada butir pertanyaan ketujuh bahwa nilai r hitung > r tabel 
yaitu 0,577 > 0,361 maka butir pertanyaan tersebut valid. 
Dengan demikian dapat diketahui bahwa seluruh butir pernyataan 
atau pertanyaan dari variabel Citra Merek (X3) mempunyai nilai rhitung > 
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rtabel. Nilai rhitung adalah koefisien korelasi antara masing-masing butir 
pernyataan atau pertanyaan dengan nilai total. Nilai rtabel ditentukan 
dengan menggunakan derajat kebebasan n = 30, α = 0,05, diperoleh nilai 
rtabel = 0,361. Oleh karena seluruh data pernyataan atau pertanyaan dari 
variabel Citra Merek mempunyai nilai rhitung > rtabel, maka dapat 
disimpulkan bahwa keseluruhan data dari pernyataan atau pertanyaan 
variabel Citra Merek adalah valid. 
4) Uji Validitas Minat Beli 
Kuesioner Minat Beli yang terdiri dari tujuh item butir, akan diuji 
tingkat validitasnya. Tabel di bawah ini merupakan data olahan dari hasil 
data output SPSS uji validitas dengan nilai perbandingan yaitu nilai r 
hitung dan nilai r tabel sebagai berikut: 
Tabel 4.4 
Hasil Uji Validitas Minat Beli 
 
Kuesioner Minat Beli 
(Y) 
r hitung R tabel Status 
Item Butir 1 0,866 0,361 Valid 
Item Butir 2 0,559 0,361 Valid 
Item Butir 3 0,671 0,361 Valid 
Item Butir 4 0,866 0,361 Valid 
Item Butir 5 0,505 0,361 Valid 
Item Butir 6 0,671 0,361 Valid 
Item Butir 7 0,606 0,361 Valid 
 Sumber: data primer yang telah diolah 
Berdasarkan tabel diatas pada pada butir pertanyaan kesatu bahwa 
nilai r hitung > r tabel yaitu 0,866 > 0,361 maka butir pertanyaan tersebut 
valid, pada butir pertanyaan kedua bahwa nilai r hitung > r tabel yaitu 0, 
559 > 0,361 maka butir pertanyaan tersebut valid, pada butir pertanyaan 
ketiga bahwa nilai r hitung > r tabel yaitu 0,671 > 0,361 maka butir 
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pertanyaan tersebut valid, pada butir pertanyaan keempat bahwa nilai r 
hitung > r tabel yaitu 0, 866 > 0,361 maka butir pertanyaan tersebut valid, 
pada butir pertanyaan kelima bahwa nilai r hitung > r tabel yaitu 0,505 > 
0,361 maka butir pertanyaan tersebut valid, pada butir pertanyaan keenam 
bahwa nilai r hitung > r tabel yaitu 0, 671> 0,361 maka butir pertanyaan 
tersebut valid, pada butir pertanyaan ketujuh bahwa nilai r hitung > r tabel 
yaitu 0,606 > 0,361 maka butir pertanyaan tersebut valid. 
Dengan demikian dapat diketahui bahwa seluruh butir pernyataan 
atau pertanyaan dari variabel Minat Beli (Y) mempunyai nilai rhitung > 
rtabel. Nilai rhitung adalah koefisien korelasi antara masing-masing butir 
pernyataan atau pertanyaan dengan nilai total. Nilai rtabel ditentukan 
dengan menggunakan derajat kebebasan n = 30, α = 0,05, diperoleh nilai 
rtabel = 0,361. Oleh karena seluruh data pernyataan atau pertanyaan dari 
variabel Minat Beli mempunyai nilai rhitung > rtabel, maka dapat disimpulkan 
bahwa keseluruhan data dari pernyataan atau pertanyaan variabel Minat 
Beli adalah valid. 
b. Uji Reliabilitas Instrumen 
Uji reliabilitas berguna untuk menunjukkan tingkat konsistensi suatu 
kuesioner penelitian yang digunakan sebagai alat pengumpul data. Jika 
kuesioner menunjukkan tingkat konsistensi yang tinggi maka akan dapat 
menghasilkan data yang dapat dipercaya pula. Apabila memang datanya benar 
sesuai kenyataan yang ada, maka berapa kalipun diambil tetap akan sama. 
Reliabilitas menunjukkan tingkat keterandalan sesuatu. Dasar pengambilan 
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keputusannya adalah suatu instrument akan dapat dipercaya atau dapat 
diandalkan atau reliabel apabila nilai Cronbach Alpha diatas 0,70. Adapun 
hasil olah data uji reliabilitas SPSS adalah sebagai berikut : 
Tabel 4.5 
Uji Reliabilitas Kuesioner 
 
Variabel Cronbach’s Alpha Kriteria Keterangan 
Celebrity Endorser 0,774 0,70 Reliabel 
Kewajaran Harga 0,815 0,70 Reliabel 
Citra Merek 0,803 0,70 Reliabel 
Minat Beli 0,815 0,70 Reliabel 
Sumber : Data primer yang diolah 
Berdasarkan data tabel tersebut diatas menunjukkan bahwa nilai alpha kuesioner 
Celebrity Endorser sebesar 0,774 > 0,70 ; nilai alpha kuesioner Kewajaran Harga 
sebesar 0,815 > 0,70 ; nilai alpha kuesioner Citra Merek sebesar 0,803 > 0,70 ; dan 
nilai alpha kuesioner Minat Beli sebesar 0,815 > 0,70. Oleh karena itu maka status 
seluruh kuesioner penelitian adalah reliabel. 
2. Analisis Deskripsi Responden 
Penelitian ini mengambil 100 responden sebagai sampel. Responden 
tersebut adalah masyarakat Kecamatan Tanjung yang mengujungi konter HP 
OPPO. Responden dipilih secara acak dengan teknik pengambilan sampel yang 
digunakan adalah teknik sampling insidental. Pada bagian ini bertujuan untuk 
menjelaskan analisa deskriptif tentang responden.  
Berdasarkan pertanyaan yang ada dalam kuesioner, karakteristik responden 
terdiri dari: jenis kelamin, usia, dan tingkat pendidikan terakhir. Dari penyebaran 
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kuesioner yang telah dilakukan, dapat diketahui gambaran mengenai responden 
yang menjadi objek penelitian sebagai berikut: 
1) Umur  
Data jenis kelamin responden dianalisis dengan menggunakan uji 
deskriptif statistik untuk melihat sebaran dan proporsinya, sebagai berikut: 
Tabel 4.6 
Karakteristik Responden Berdasarkan Umur 
 
Umur Jumlah Responden 
(orang) 
Presentase 
17 tahun - 20 tahun 4 4% 
21 tahun – 30 tahun 45 45% 
31 tahun – 40 tahun 37 37% 
Lebih dari 41 tahun 14 14% 
Jumlah 100 100% 
Sumber: data primer, diolah 
Dari tabel 4.6 diketahui bahwa dari 100 responden penelitian dapat 
diketahui bahwa responden dengan usia 17 - 20 tahun sebanyak 4 orang 
atau 4%, usia 21 - 30 tahun sebanyak 45 orang atau 45%, usia 31- 40 
tahun sebanyak 37 orang atau 37%, usia lebih dari 41 tahun sebanyak 14 
orang atau 14%. Dengan demikian responden dalam penelitian mayoritas 
berusia antara 21- 30 tahun karena dilihat dari segi pendapatan atau 
finansial sudah memiliki pendapatan yang memadai untuk bisa membeli 
atau berganti handphone merek OPPO. 
2) Jenis Kelamin  
Data jenis kelamin responden dianalisis dengan menggunakan uji 






Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Jenis Kelamin Jumlah Responden 
(Orang) 
Presentase (%) 
Laki- laki 40 40% 
Perempuan 60 60% 
Jumlah 100 100% 
Sumber: data primer,diolah 
Dari tabel 4.7 diketahui bahwa dari 100 responden penelitian dapat 
diketahui bahwa responden dengan jenis kalamin laki-laki sebanyak 40 
orang atau 40% dan perempuan sebanyak 60 orang atau 60%. Dengan 
demikian responden dalam penelitian mayoritas berjenis kelamin 
perempuan. Banyaknya perempuan yang menjadi responden dalam 
penelitian ini karena perempuan cenderung gemar berganti handphone 
untuk mendapatkan perubahan atau bisanya mengikuti teman-teman 
mereka. 
3) Pendidikan  
Data pendidikan terakhir responden dianalisis dengan 
menggunakan uji deskriptif statistik untuk melihat sebaran dan 
proporsinya, sebagai berikut: 
Tabel 4.8 
Karakteristik Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan 
  
Pendidikan Jumlah Responden 
(Orang) 
Presentase (%) 
SMP 8 8% 
SMA 27 27% 
Sarjana 47 47% 
Umum 18 18% 
Jumlah 100 100% 
Sumber: data primer, diolah 
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Dari tabel 4.8 diketahui bahwa dari 100 responden penelitian dapat 
diketahui bahwa responden dengan tingkat pendidikan terakhir SMP 
sebanyak 8 orang atau 8%, SMA sebanyak 27 orang atau 27%, sarjana 
(S1) sebanyak 47 orang atau 47%, dan kalangan umum 18 orang atau 
18%. Dengan demikian responden dalam penelitian mayoritas tingkat 
pendidikan terakhirnya sarjana (S1) yang memiliki kebutuhan akan 
handphone dengan spesifikasi tinggi. 
3. Pengujian Hipotesis 
Pengujian kuantitatif dilakukan untuk menguji hipotesis yang telah 
dikemukankan pada bab sebelumnya dengan menganalisis korelasi rank 
spearman dan analisis korelasi berganda untuk mengukur pengaruh celebrity 
endorser, kewajaran harga, dan citra merek terhadap minat beli handphone OPPO 
smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes. 
a. Analisis Korelasi Rank Spearman 
Korelasi rank spearman digunakan untuk mencari hubungan atau 
untuk menguji signifikansi hipotesis asosiatif. Koefisien korelasi adalah 
bilangan yang menyatakan kekuatan hubungan antara dua variabel atau lebih, 
juga dapat menentukan arah hubungan dari dua variabel.  
1) Pengaruh celebrity Endorser Terhadap Minat Beli 
Perhitungan korelasi Rank Spearman dilakukan dengan merengking 
terlebih dahulu total skor jawaban responden pada variabel celebrity 















Dari hasil perhitungan korelasi rank spearman variabel Celebrity 
Endorser terhadap minat beli dengan menggunakan analisis korelasi 
rank spearman dipeoleh hasil berupa angka koefisien korelasi sebesar 
0,400. Nilai rxy sebesar 0,400 tersebut lalu diinterpretasikan dengan 
tabel interpretasi nilai r berada pada interval 0,400 – 0,599. Hal tersebut 
dapat diartikan bahwa pengaruh celebrity endorser terhadap minat beli 
handphone OPPO smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes 
tergolong cukup. 
Pengaruh celebrity endorser terhadap minat beli merupakan pengaruh 
yang positif, artinya jika semakin baik celebrity endorser maka minat 
beli handphone OPPO smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten 




Endorser Minat Beli 
Spearman's rho Celebrity Endorser Correlation Coefficient 1,000 ,400** 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Minat Beli Correlation Coefficient ,400** 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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endorser maka minat beli handphone OPPO smartphone di Kecamatan 
Tanjung Kabupaten Brebes akan semakin menurun. 
2) Pengaruh Kewajaran Harga Terhadap Minat Beli 
Perhitungan korelasi Rank Spearman dilakukan dengan merengking 
terlebih dahulu total skor jawaban responden pada variabel kewajaran 
harga dan minat beli 
Tabel 4.10 






Harga Minat Beli 
Spearman's rho Kewajaran Harga Correlation Coefficient 1,000 ,505** 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Minat Beli Correlation Coefficient ,505** 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Dari hasil perhitungan korelasi rank spearman variabel kewajaran 
harga terhadap minat beli dengan menggunakan analisis korelasi rank 
spearman dipeoleh hasil berupa angka koefisien korelasi sebesar 0,505. 
Nilai rxy sebesar 0,505 tersebut lalu diinterpretasikan dengan tabel 
interpretasi nilai r berada pada interval 0,400 – 0,599. Hal tersebut dapat 
diartikan bahwa pengaruh kewajaran harga terhadap minat beli 
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handphone  OPPO smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten 
Brebes tergolong cukup. 
Pengaruh kewajaran harga terhadap minat beli merupakan pengaruh 
yang positif, artinya jika semakin baik kewajaran harga maka minat beli 
handphone  OPPO smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten 
Brebes akan semakin meningkat, sebaliknya semakin menurun 
kewajaran harga maka minat beli handphone  OPPO smartphone di 
Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes akan semakin menurun. 
3) Pengaruh Citra Merek Terhadap Minat Beli  
Perhitungan korelasi Rank Spearman dilakukan dengan merengking 
terlebih dahulu total skor jawaban responden pada variabel kewajaran 
harga dan minat beli 
Tabel 4.11 
Hasil Uji Korelasi Rank Spearman Citra Merek Terhadap Minat Beli 
 
Correlations 
 Citra Merek Minat Beli 
Spearman's rho Citra Merek Correlation Coefficient 1,000 ,453** 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Minat Beli Correlation Coefficient ,453** 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Dari hasil perhitungan korelasi rank spearman variabel citra merek 
terhadap minat beli dengan menggunakan analisis korelasi rank 
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spearman dipeoleh hasil berupa angka koefisien korelasi sebesar 0,453. 
Nilai rxy sebesar 0,453 tersebut lalu diinterpretasikan dengan tabel 
interpretasi nilai r berada pada interval 0,400 – 0,599. Hal tersebut dapat 
diartikan bahwa pengaruh citra merek terhadap minat beli HP OPPO 
smartphone di Kecamatan Tanjung tergolong cukup. 
Pengaruh citra merek terhadap minat beli merupakan pengaruh yang 
positif, artinya jika semakin baik citra merek maka minat beli 
handphone  OPPO smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten 
Brebes akan semakin meningkat, sebaliknya semakin menurun citra 
merek maka minat beli handphone  OPPO smartphone di Kecamatan 
Tanjung Kabupaten Brebes akan semakin menurun. 
b. Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Rank Spearman 
1) Uji Signifikansi Koefisien Rank Spearman Celebrity Endorser dengan 
Minat Beli 
Uji signifikansi koefisien rank spearman digunakan untuk mengetahui 
signifikansi dari korelasi yang telah diperoleh: 
Langkah-langkah yang ditempuh dalam melakukan Uji Signifikansi 
Koefisien Kolerasi yang antara lain : 
a) Formula Hipotesis 
 Hipotesis statistik yang akan diuji dapat diformulasikan : 
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Ho : ρ = 0 Tidak terdapat hubungan yang signifikan 
Celebrity Endorser (X1) dengan Minat Beli HP 
OPPO (Y) di Kecamatan Tanjung Kabupaten 
Brebes. 
Hi : ρ ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan Celebrity 
Endorser (X1) dengan Minat Beli HP OPPO (Y) 
di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes. 
b) Taraf Signifikan 
Untuk menguji taraf signifikan dari koefisien korelasi yang 
diperoleh, akan digunakan uji z dua pihak dengan menggunakan 
tingkat signifikan sebesar 95% (atau α = 5%) 
c) Kriteria Pengujian Hipotesis 
Ho diterima apabila =1,96 ≤z≤1,96 
Ho ditolak apabila = 1,96 atau z < -1,96 
d) Menghitung Nilai z hitung 
Zhitung =   √    
Keterangan : 
maka : 
Zhitung =   √    
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Zhitung =      √      
Zhitung =      √   
Zhitung =               
Zhitung =       
Dari perhitungan Zhitung diperoleh nilai sebesar 3,979 yang kemudian 
dibandingan dengan Ztabel 1,96 yang ternyata Zhitung= 3,979> Ztabel 
dengan demikian hipotesis nol ditolak dan hipotesis alternatif 
diterima. Artinya terdapat hubungan yang signifikan antara celebrity 
endorser dengan minat beli HP OPPO smartphone di Kecamatan 
Tanjung Kabupaten Brebes. 
Daerah Penolakan Ho        Daerah Penolakan Ho 
 
Daerah penerimaan Ho 
      -1,96     1,96 3,979 
2) Uji Signifikansi Koefisien Rank Spearman Kewajaran Harga dengan 
Minat Beli 
Uji signifikansi koefisien rank spearman digunakan untuk mengetahui 
signifikansi dari korelasi yang telah diperoleh: 
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Langkah-langkah yang ditempuh dalam melakukan Uji Signifikansi 
Koefisien Kolerasi yang antara lain : 
a) Formula Hipotesis 
 Hipotesis statistik yang akan diuji dapat diformulasikan : 
Ho : ρ = 0 Tidak terdapat hubungan yang signifikan 
Kewajaran Harga (X2) dengan Minat Beli HP 
OPPO (Y) di Kecamatan Tanjung Kabupaten 
Brebes. 
Hi : ρ ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan Kewajaran 
Harga (X2) dengan Minat Beli HP OPPO (Y) di 
Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes. 
b) Taraf Signifikan 
Untuk menguji taraf signifikan dari koefisien korelasi yang 
diperoleh, akan digunakan uji z dua pihak dengan menggunakan 
tingkat signifikan sebesar 95% (atau α = 5%) 
c) Kriteria Pengujian Hipotesis 
Ho diterima apabila =1,96 ≤z≤1,96 
Ho ditolak apabila = 1,96 atau z < -1,96 
d) Menghitung Nilai z hitung 
Zhitung =   √    
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Zhitung =      √      
Zhitung =      √   
Zhitung =               
Zhitung =       
Dari perhitungan Zhitung diperoleh nilai sebesar 5,024 yang kemudian 
dibandingan dengan Ztabel 1,96 yang ternyata Zhitung= 5,024> Ztabel 
dengan demikian hipotesis nol ditolak dan hipotesis alternatif 
diterima. Artinya terdapat hubungan yang signifikan antara 
kewajaran harga dengan minat beli HP OPPO smartphone di 
Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes. 
Daerah Penolakan Ho        Daerah Penolakan Ho 
 
Daerah penerimaan Ho 
      -1,96     1,96 5,024 
3) Uji Signifikansi Koefisien Rank Spearman Citra Merek dengan Minat 
Beli 
Uji signifikansi koefisien rank spearman digunakan untuk mengetahui 
signifikansi dari korelasi yang telah diperoleh: 
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Langkah-langkah yang ditempuh dalam melakukan Uji Signifikansi 
Koefisien Kolerasi yang antara lain : 
a) Formula Hipotesis 
 Hipotesis statistik yang akan diuji dapat diformulasikan : 
Ho : ρ = 0 Tidak terdapat hubungan yang signifikan Citra 
Merek (X3) dengan Minat Beli HP OPPO (Y) di 
Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes. 
Hi : ρ ≠ 0 Terdapat hubungan yang signifikan Citra Merek 
(X3) dengan Minat Beli HP OPPO (Y) di 
Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes. 
b) Taraf Signifikan 
Untuk menguji taraf signifikan dari koefisien korelasi yang 
diperoleh, akan digunakan uji z dua pihak dengan menggunakan 
tingkat signifikan sebesar 95% (atau α = 5%) 
c) Kriteria Pengujian Hipotesis 
Ho diterima apabila =1,96 ≤z≤1,96 
Ho ditolak apabila = 1,96 atau z < -1,96 
d) Menghitung Nilai z hitung 
Zhitung =   √    
Zhitung =      √      
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Zhitung =      √   
Zhitung =               
Zhitung =       
Dari perhitungan Zhitung diperoleh nilai sebesar 4,506 yang kemudian 
dibandingan dengan Ztabel 1,96 yang ternyata Zhitung= 4,506> Ztabel 
dengan demikian hipotesis nol ditolak dan hipotesis alternatif 
diterima. Artinya terdapat hubungan yang signifikan antara 
kewajaran harga dengan minat beli HP OPPO smartphone di 
Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes. 
Daerah Penolakan Ho        Daerah Penolakan Ho 
 
Daerah penerimaan Ho 
      -1,96        1,96    4,506 
c. Analisis Korelasi Berganda  
Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh celebrity endorser, 
kewajaran harga dan citra merek secara simultan terhadap minat beli HP 
OPPO smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes digunakan 





Data Untuk menghitung Korelasi Berganda 
 
Correlations 
   X1 X2 X3 Y 







Sig. (2-tailed) . .000 .000 .000 
N 100 100 100 100 







Sig. (2-tailed) .000 . .000 .000 
N 100 100 100 100 







Sig. (2-tailed) .000 .000 . .000 
N 100 100 100 100 







Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 . 
N 
 
100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Adapun perhitungan korelasi berganda adalah sebagai berikut : 
a. Mencari nilai r3.21, dengan menggunakan rumus : 
r321 = 
           
√                  
 
Diketahui : 
r3.2 = 0,360 
r3.1 = 0,351 




                   
√                    
 
r321 = 
           
√                  
 
r321 = 
     
√              
 
r321 = 
     
√     
 
r321 = 
     
     
 
r321 = 0,257 
b. Mencari nilai ry2.1, dengan menggunakan rumus : 
ry2.1 = 
           
√                
 
Diketahui : 
r2y = 0,505 
ry1 = 0,400 
r1.2 = 0,398 
ry2.1 = 
                   





            
√                  
 
ry2.1 = 
      
√              
 
ry2.1  = 
      
√     
 
ry2.1  = 
      
     
 
ry2.1  = 0,437 
c. Mencari nilai ry3.1, dengan menggunakan rumus : 
ry3.1 = 
           
√                
 
Diketahui : 
ry3 = 0,453 
ry1 = 0,400 
r1.3 = 0,351 
ry3.1= 
                   
√                    
 
ry3.1= 
           





      
√             
 
ry3.1= 
      
√     
 
ry3.1= 
      
     
 
ry3.1= 0,364 
d. Mencari nilai ry3.12, dengan menggunakan rumus : 
ry3.12 = 
                
√                    
 
Diketahui : 
ry3.1 = 0,364 
ry2.1 = 0,437 
r321 = 0,257 
ry3.12 = 
                   
√                    
 
ry3.12 = 
           
√                  
 
ry3.12 = 
           





     
√     
 
ry3.12 = 
     
     
 
ry3.12 = 0,289 
e. Mencari Nilai Korelasi berganda (R) dengan menggunakan rumus : 








ry1 = 0,400 
ry2.1 = 0,437 
ry312 = 0,289 














1 – R2y.123   = (1-0,16) (1-0,190) (1-0,083) 
1 – R2y.123   = (0,84) (1-0,81) (1-0,917) 
1 – R2y.123   = 0,623 
R
2
  = 1-0,623 
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R  = √        
R  = √      
R  = 0,614 
Dari hasil perhitungan diatas dapat diketahui hasil korelasi berganda celebrity 
endorser, kewajaran harga dan citra merek  secara simultan terhadap minat beli 
diperoleh nilai (R) sebesar 0,614. Nilai korelasi sebesar 0,614 tersebut lalu 
diinterpretasikan dengan tabel interpretasi nilai r berada pada interval 0,600-0,799. 
Hal tersebut dapat diartikan bahwa pengaruh celebrity endorser, kewajaran harga dan 
citra merek secara simultan terhadap minat beli tergolong kuat. 
Pengaruh celebrity endorser, kewajaran harga dan citra merek secara simultan 
terhadap minat beli memilih pengaruh positif. Semakin baik celebrity endorser, 
kewajaran harga dan citra merek maka akan meningkatkan minat beli, sebaiknya 
semakin menurun celebrity endorser, kewajaran harga dan citra merek maka minat 
beli semakin menurun. 
d. Uji Signifikansi Korelasi Berganda 
Dalam bahasa inggris umum, kata “significant” mempunyai makna 
penting. Sedang dalam pengertian statistik kata tersebut mempunyai makna 
“benar” tidak didasarkan secara kebetulan. Hasil riset dapat benar tapi tidak 
penting. Signifikansi atau probabilitas (α) memberikan gambaran mengenai 
bagaimana hasil riset itu mempunyai kesempatan untuk benar. Untuk 
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mengetahui koefisien korelasi antara  signifikansi celebrity endorser, 
kewajaran harga dan citra merek secara simultan terhadap minat beli di 
lakukan dengan langkah-langkah sebagai berikut : 
a. Formulasi Hipotesis 
Ho : ρ = 0, Tidak terdapat pengaruh yang signifikan celebrity 
endorser, kewajaran harga dan citra merek secara 
simultan terhadap minat beli handphone OPPO 
smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupten Brebes 
Hi : ρ ≠ 0 Terdapat pengaruh yang signifikan celebrity 
endorser, kewajaran harga dan minat beli secara 
simultan terhadap minat beli handphone OPPO 
smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupten Brebes 
b. Taraf Signifikan 
Untuk menguji signifikansi dari koefisien korelasi yang diperoleh, akan 
digunakan uji F dengan menggunakan tingkat signifikan sebesar 95% ( 
atau α = 5%) 
c. Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu : 
Ho diterima apabila Fhitung < 2,70 







       daerah penerimaan  
Ftabel = 2,70 Fhitung=20,833 
d. Menghitung Nilai Fhitung 
Adapun untuk menguji signifikansi dengan digunakan rumus sebagai 
berikut (Sugiyono,2010:286): 
  
    
              
 
  
       
                   
 
  
        
                    
 
  
       










  20  33 
Dari hasil perhitungan uji signifikansi koefisien korelasi berganda di 
atas didapat nilai Fhitung sebesar 20,833 nilai tersebut selanjutnya 
dibandingkan dengan Ftabel dengan dk pembilang = 3 dan dk penyebut = 
96 dengan taraf kesalahan 5%, maka nilai Ftabel sebesar 2,70. Dengan 
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demikian nilai Fhitung lebih besar dari Ftabel (20,833 > 2,70). Karena Fhitung> 
Ftabel artinya terdapat pengaruh yang signifikan celebrity endorser, 
kewajaran harga, dan citra merek secara simultan terhadap keputusan 
pembelian 
e. Koefisien Determinasi 
Koefisien determinasi menjelaskan seberapa besar presentasi (%) total 
variasi variabel celebrity endorser, kewajaran harga, dan citra merek yang 
dijelaskan oleh model, semakin besar koefisien determinasi semakin besar 
hubungan model dalam menjelaskan variabel minat beli. 
KD = R
2
 x 100 % 
KD =  0,614
2
 x 100% 
KD = 0,376 x 100% =37,6 % 
Dari hasil perhitungan koefisien determinasi, konstribusi secara simultan 
diperoleh hasil  37,6 %. Hal itu dapat diartikan bahwa total  keragaman 
minat beli sekitar rata-rata 37,6 %.dapat dijelaskan melalui hubungan 
celebrity endorser, kewajaran harga dan citra merek secara bersama-sama 
dengan keputusan pembelian HP OPPO smartphone di Kecamatan 






1. Pengaruh Variabel Celebrity Endorser terhadap Minat Beli Handphone 
OPPO Smartphone di Kecamatan Tanjung kabupaten Brebes 
Celebrity endorser yang baik akan menimbulkan rasa menyenangkan 
dan bangga yang akan mempengaruhi pikiran konsumen untuk berminat 
terhadap produk atau jasa yang dibawakan oleh celebrity sehingga dapat 
mempengaruhi minat beli konsumen barang atau jasa perusahaan. 
Adanya pengaruh celebrity endorser terhadap minat beli dapat dilihat 
dari hasil perhitungan korelasi Rank Spearman diperoleh nilai rs atau rsxy 
sebesar 0,400. Nilai rs atau rsxy 0,400 kemudian diinterpretasikan dengan 
tabel interpretasi nilai r berada pada interval 0,400 – 0,599. Dengan demikian 
ada pengaruh cukup, positif dan signifikan antara celebrity endorser dengan 
minat beli handphone OPPO smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten 
Brebes. Artinya apabila celebrity endorser yang memiliki tingkat visibility 
atau popularitas yang tinggi, creadibility atau pengetahuan luas, attraction 
atau daya tarik yang memukau dan power yang tinggi, maka minat beli 
handphone OPPO smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes 
meningkat. Sebaliknya apabila celebrity endorser yang memiliki tingkat 
visibility atau popularitas rendah, creadibility atau pengetahuan sempit, 
attraction atau daya tarik dan power yang rendah maka minat beli handphone 
OPPO smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes menurun. Nilai 
signifikannya 0,000 < 0,05 maka korelasi tersebut signifikan. Dengan 
demikian (Ho) di tolak dan kesimpulannya terdapat pengaruh celebrity 
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endorser terhadap minat beli handphone OPPO smartphone di Kecamatan 
Tanjung Kabupaten Brebes. 
Sesuai dengan penelitian I Made Ari Rismawan dan Ni Made Purnami 
(2017) yang mengemukakan bahwa secara parsial celebrity endorser 
mempengaruhi minat beli sepatu olahraga Nike di kota Denpasar. Hal ini 
ditunjukan dari hasil nilai rata-rata sebesar 4,00 yang masuk kriteria setuju, 
ini berarti secara umum responden menganggap bintang iklan yang digunakan 
oleh Nike mampu menyampaikan maksud pesan dengan baik. Sedangkan 
dalam penelitian ini celebrity endorser mempengaruhi minat beli produk 
handphone OPPO. Celebrity endorser dinilai dengan baik. Penilaian tersebut 
diukur berdasarkan visibility, creadibility, attraction  dan power yang dimiliki 
oleh selebriti tersebut dalam menyampaikan pesan dengan baik pada iklan 
sehingga memicu minat beli.  
2. Pengaruh Variabel Kewajaran Harga terhadap Minat Beli Handphone OPPO 
Smartphone di Kecamatan Tanjung kabupaten Brebes 
Harga merupakan salah satu elemen bauran pemasaran yang 
menghasilkan pendapatan, elemen lain yang menghasilkan biaya. Harga juga 
mengkomunikasikan positioning nilai yang dimaksudkan dari produk atau 
merek perusahaan kepasar. Produk yang dirancang dan dipasarkan dengan 
baik dapat dijual dengan harga tinggi dan menghasilkan laba yang besar. 
Adanya pengaruh kewajaran harga terhadap minat beli dapat dilihat 
dari hasil perhitungan korelasi Rank Spearman diperoleh nilai rs atau rsxy 
sebesar 0,505. Nilai rs atau rsxy 0,505 kemudian diinterpretasikan dengan 
tabel interpretasi nilai r berada pada interval 0,400 – 0,599. Dengan demikian 
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ada pengaruh cukup, positif, dan signifikan antara kewajaran harga terhadap 
minat beli handphone OPPO smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten 
Brebes. Artinya bahwa apabila harga yang ditawarkan oleh perusahaan 
dianggap wajar oleh konsumen maka akan meningkatkan minat beli 
handphone OPPO smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes. 
Sebaliknya apabila harga yang ditawarkan perusahaan tidak wajar menurut 
konsumen maka minat beli handphone OPPO smartphone di Kecamatan 
Tanjung Kabupaten Brebes menurun. 
Sesuai dengan penelitian Muhammad Fakhru Rizky dan Hanifa Yasin 
(2014) yang menyatakan bahwa harga mempengaruhi minat beli sepatu 
perumahan obama PT.Nailah Adi Kurnia Sei Mencirim Medan. Hal ini 
ditunjukan dari hasil uji t yaitu thitung sebesar 2,506 dengan nilai signifikansi 
sebesar = 0,014 < 0,05 dengan demikian berarti nilai signifikansi 0,014 adalah 
lebih kecil dari 0,05  yang berarti menunujukkan bahwa daya harga memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap minat beli. Dengan indikator yang sama 
yaitu penilaian mengenai harga secara keseluruhan, respons terhadap 
kenaikan harga dan harga produk dibandingkan produk yang sama apabila 
ditempat lain. Sedangkan perbedaannya yaitu pada produk dan objeknya.. 
3. Pengaruh Variabel Citra Merek terhadap Minat Beli Handphone OPPO 
Smartphone di Kecamatan Tanjung kabupaten Brebes 
Citra merek adalah gebyar dari seluruh asosiasi yang terkait pada 
suatu merek yang sudah ada dibenak konsumen. Pembentukan citra merek 
juga dipengaruhi oleh pengalaman konsumen. 
  
90 
Adanya pengaruh citra merek terhadap minat beli dapat dilihat dari 
hasil perhitungan korelasi Rank Spearman diperoleh nilai rs atau rsxy sebesar 
0,453. Nilai rs atau rsxy 0,453 kemudian diinterpretasikan dengan tabel 
interpretasi nilai r berada pada interval 0,400 – 0,599. Dengan demikian ada 
pengaruh cukup kuat, positif dan signifikan antara citra merek dengan minat 
beli handphone OPPO smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes. 
Artinya bahwa jika citra merek sebuah produk itu baik maka akan minat beli 
handphone OPPO smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes itu 
meningkat. Sebaliknya apabila citra merek produk tersebut jelek maka minat 
beli handphone OPPO smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes 
menurun. 
Sesuai dengan penelitian Lili Salfina dan Heza Gusri (2018) bahwa 
citra  merek berpengaruh terhadap minat beli pakaina anak anak pada toko 
Rizky dan Afdal Plaza Pariaman. Hal ini ditunjukan dari hasil uji t yaitu 
thitung lebih besar dari t tabel sebesar 4,213 > 1,660 dan dengan nilai 
signifikansi sebesar = 0,000 < 0,05 maka H0 ditolak dan H1 diterima. 
Sehingga dapat disimpulkan terdapat pengaruh signifikan antara citra merek 
dan minat beli. 
Setelah diketahui hasil perbandingan antara penelitian terdahulu dan 
sekarang terdapat persamaan variabel independen, namun ada beberapa 
variabel independen yang berbeda, dengan indikator yang berbeda. Walau 
demikian hasil yang didapat sama yaitu semua variabel berpengaruh 




4. Pengaruh Celebrity Endorser, Kewajaran Harga, dan Citra Merek  terhadap 
Minat Beli Handphone OPPO Smartphone di Kecamatan Tanjung kabupaten 
Brebes 
Pengujian hipotesis keempat bertujuan untuk menguji pengaruh 
celebrity endorser, kewajaran harga, dan citra merek  secara simultan 
terhadap minat beli HP OPPO smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten 
Brebes. Dengan menggunakan alat analisis korelasi berganda diperoleh nilai 
R = 0,614 atau 61,4%. Nilai sebesar 0,614 atau 61,4% berada di interval 
koefisien korelasi 0,600 – 0,799 dengan uji signifikansi koefisien korelasi 
berganda diperoleh nilai Fhitung 20,833 yang menyatakan berpengaruh secara 
bersama-sama antara celebrity endorser, kewajaran harga, dan citra merek 
secara bersama-sama terhadap minat beli HP OPPO smartphone di 
Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes. 
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BAB V 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh dari serangkaian analisis data 
dan uji hipotesis, maka peneliti dapat membuat suatu kesimpulan sebagai berikut : 
1. Terdapat pengaruh yang cukup, positif, dan signifikan  antara Faktor Celebrity 
Endorser terhadap minat beli handphone OPPO smartphone di Kecamatan 
Tanjung Kabupaten Brebes. Dibuktikan dengan diperolehnya nilai rsxy sebesar 
0,400 yang berada pada interval koefisien korelasi 0,400 – 0,599, artinya 
terdapat pengaruh yang cukup antara Faktor Celebrity Endorser terhadap 
minat beli positif. Artinya jika nilai variabel Faktor Celebrity Endorser 
mengalami kenaikan maka akan diikuti juga dengan kenaikan nilai minat beli 
handphone OPPO smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes. 
2. Terdapat pengaruh yang cukup, positif, dan signifikan antara Faktor 
Kewajaran Harga terhadap minat beli handphone OPPO smartphone di 
Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes. Dibuktikan dengan diperolehnya nilai 
rsxy sebesar 0,505 yang berada pada interval koefisien korelasi 0,400 – 0,599, 
artinya terdapat pengaruh yang cukup antara Faktor Kewajaran Harga 
terhadap minat beli positif. Artinya jika nilai variabel Faktor Kewajaran 
Harga mengalami kenaikan maka akan diikuti juga dengan kenaikan nilai 




3. Terdapat pengaruh yang cukup, positif dan signifikan antara Faktor Citra 
Merek terhadap minat beli handphone OPPO smartphone di Kecamatan 
Tanjung Kabupaten Brebes. Dibuktikan dengan diperolehnya nilai rsxy sebesar 
0,453 yang berada pada interval koefisien korelasi 0,400 – 0,599, artinya 
terdapat pengaruh yang cukup antara Faktor Citra Merek terhadap minat beli 
positif. Artinya jika nilai variabel Faktor Citra Merek mengalami kenaikan 
maka akan diikuti juga dengan kenaikan nilai minat beli handphone OPPO 
smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes. 
4. Terdapat Pengaruh Faktor Celebrity Endorser, Faktor Kewajaran Harga dan 
Citra Merek secara simultan terhadap minat beli handphone OPPO 
smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes, dimana nilai koefisien 
korelasi berganda (R) yang ditunjukan adalah sebesar 0,614 serta nilai 20,833 
(Fhitung) > 2,70 (Ftabel). Nilai tersebut merupakan pengaruh yang kuat, positif, 
dan signifikan. Artinya jika nilai variabel antara Faktor Celebrity Endorser, 
Kewajaran Harga dan Citra Merek bersama-sama mengalami kenaikan maka 
akan diikuti juga dengan kenaikan nilai minat beli handphone OPPO 
smartphone di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes. 
B. Saran 
Berdasarkan kesimpulan penelitian yang diperoleh, maka diajukan saran 
sebagai berikut : 
1. Untuk mengikuti perubahan selera konsumen perusahaan harus mengerti 
Faktor celebrity endorser, dengan itu maka perusahaan diharapkan akan lebih 
jeli dalam memilih artis yang digunakan untuk mengiklankan produknya. 
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Diharapkan perusahaan dapat lebih memilih artis yang memiliki prestasi yang 
tinggi, serta jauh dari pemberitaan negatif, dan dapat dipercaya sehingga dapat 
meningkatkan kepercayaan masyarakat terhadap produk yang dibawakan oleh 
artis tersebut, sehingga memunculkan minat beli dan melakukan pembelian. 
2. Untuk meningkatkan Faktor Kewajaran Harga handphone OPPO di 
Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes, perusahaan harus dapat menentukan 
harga yang lebih terjangkau oleh semua kalangan tanpa mengurangi fitur dan 
kualitas produknya. 
3. Untuk meningkatkan Faktor Citra Merek handphone OPPO di Kecamatan 
Tanjung Kabupaten Brebes, perusahaan harus dapat membuat citra positif 
dibenak konsumen akan produknya. Sehinggan konsumen akan berminat 
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Lampiran 1 : Kuesioner Penelitian 
Perihal  : Permohonan Bantuan Pengisian Kuesioner 
 





Dalam rangka penyelesaian tugas skripsi saya : 
 
Nama :  Linda Diana Irvanti 
NPM : 4115500113 
Jurusan :  Manajemen (Fakultas Ekonomi dan Bisnis) 
 
Saya akan melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Celebrity endorser, 
Kewajaran Harga, dan Citra Merek Terhadap Minat Beli Handphone OPPO 
Smartphone di Kecamatan Tanjung kabupaten Brebes”. Untuk itu peneliti 
memohon kesediaan Bapak/Ibu untuk mengisi Kuesioner ini dengan memberikan 
informasi pada masing- masing pertanyaan atau pernyataan berikut dengan sebenar-
benarnya dan jujur sesuai dengan petunjuk pengisian.Data yang akan diberikan hanya 
digunakan untuk kepentingan Tugas Akhir Skripsi. Atas perhatian dan kerjasamanya 









Pengaruh Celebrity Endorser, Kewajaran Harga, dan Citra Merek terhadap 
Minat Beli Handphone OPPO Smartphone  
di Kecamatan Tanjung Kabupaten Brebes 
 
Identitas Pribadi Responden 
 
Lingkari pada pilihan jawaban yang paling sesuai menurut Bapak/Ibu, Saudara/i 
 
a. Nama : ............................................................... (Boleh Tidak Diisi) 
b. Jenis Kelamin : 1.   Pria  2.   Wanita 
c. Umur  : 1.  ≤ 20 tahun 
   2. 21-30 tahun 
   3. 31-40 tahun 
   4. 41-50 tahun 




Petunjuk Pengisian Kuesioner 
 
1. Mohon Bapak/Ibu/Sdr. Mengisi kuesioner dan menjawab seluruh pernyataan 
yang ada guna memperlancar penelitian 
2. Pada halaman berikut ini, Bapak/Ibu/Sdr. Cukup memberikan tanda check list () 
pada kolom lembar yang tersedia. Ada lima alternatif jawaban yang tersedia, 
yaitu: 
Sangat Setuju  (SS) 
Setuju   (S) 
Netral   (N) 
Tidak Setuju  (TS) 
Sangat Tidak Setuju (STS) 
3. Dalam menjawab pernyataan-pernyataan ini, tidak ada jawaban yang salah. Oleh 
sebab itu, usahakanlah agar tidak ada jawaban yang dikosongkan. 
4. Terima kasih atas partisipasi Bapak/ Ibu/ Sdr. Dalam menjawab pernyataan atau 





1. Penyataan untuk variable Minat Beli (Y) 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1. Saudara tertarik dengan ukuran HP 
OPPO smartphone yang nyaman 
digenggaman 
     
2. Berat HP OPPO smartphone sudah sesuai 
degan kebutuhan 
     
3. Warna HP OPPO smartphone sudah 
sudah sesuai 
     
4. Saudara tertarik untuk mencari pesan 
atau informasi mengenai produk HP 
OPPO smartphone sebelum berminat 
untuk membeli 
     
5. Saudara akan terbuka terhadap informasi 
dari iklan mengenai HP OPPO 
smartphone 
     
6. Sebelum memilih produk OPPO 
smartphone saudara menyaring informasi 
yang didapat terlebih dahulu 
     
7. Saudara akan meghindari resiko yang 
merugikan sebelum memilih produk HP 
OPPO smartphone 
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2. Penyataan untuk variable Celebrity Endorser (X1) 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1. Kepopuleran seorang selebriti 
mempengaruhi saudara dalam memilih 
produk 
     
2. Selebriti harus mempuyai kecerdasan atau 
pengetahuan produk yang diiklankan 
     
3. Selebriti yang mengiklankan produk HP 
OPPO layak dipercaya 
     
4. Keobjektivitas (kejujuran) selebriti 
mempengaruhi kepercayaan saudara 
dalam memilih produk 
     
5. Selebriti yang memiliki pesona atau 
kepribadian yang baik lebih cocok untuk 
mengiklankan produk dari pada selebriti 
yang tidak memiliki pesona atau tidak 
berkepribadian baik 
     
6. Tingkat kesamaan atau kesesuaian 
selebriti terhadap produk, mempengaruhi 
minat saudara terhadap produk 
     
7. Selebriti yang memiliki pangkat  tinggi 
mempengaruhi produk yang saudara pilih 
     
 
3. Penyataan untuk variable Kewajaran Harga (X2) 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1. Harga HP OPPO terjangkau untuk semua 
kalangan 
     
2. Harga HP OPPO sesuai dengan manfaat 
yang diberikan 
     
3. Apakah saudara menerima harga yang 
sudah ditetapkan untuk HP OPPO 
smartphone 
     
4. Jika harga HP OPPO smartphone naik, 
akan mempengaruh minat beli Saudara 
produk  
     
5. Jika harga HP OPPO smartphone turun, 
akan mempengaruh minat beli Saudara 
produk 
     
6. Sebelum berminat untuk membeli 
saudara membangdingkan harga produk 
yang sama ditempat lain 
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7. Sebelum berminat untuk membeli 
saudara membangdingkan harga HP 
OPPO dengan merek lain atau merek 
pesaing 
     
 
4. Penyataan untuk variable Citra Merek (X3) 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1. HP OPPO memiliki farian produk dan 
warna yang menarik dari pada HP merek 
lain 
     
2. Semua fasilitas HP OPPO memiliki 
fungsi yang mempermudah 
pengoperasiannya 
     
3. Harga HP OPPO memiliki variasi 
tergantung tipe dan spesifikasi 
     
4. Penampilan fisik luar HP OPPO berbeda 
dari HP merek lain 
     
5. Merek HP OPPO mudah untuk diingat      
6. Merek HP OPPO mudah untuk diucapkan      
7. Merek HP OPPO memiliki citra positif 
seperti perusahaannya 






























Skor P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 
R-1 2 5 3 5 5 2 2 24 
R-2 3 4 3 5 4 3 3 25 
R-3 3 4 4 3 3 3 3 23 
R-4 4 3 3 5 4 3 2 24 
R-5 4 4 4 3 4 3 4 26 
R-6 2 4 4 3 3 3 3 22 
R-7 4 4 3 3 4 4 3 25 
R-8 2 3 3 4 2 3 3 20 
R-9 4 5 5 5 5 4 4 32 
R-10 4 5 5 5 5 4 5 33 
R-11 4 3 4 4 5 4 2 26 
R-12 5 4 4 4 4 5 5 31 
R-13 3 4 3 4 3 3 3 23 
R-14 3 3 3 5 3 3 3 23 
R-15 2 3 2 3 3 3 2 18 
R-16 2 5 4 4 4 4 5 28 
R-17 4 5 3 5 4 5 5 31 
R-18 3 5 3 3 5 4 3 26 
R-19 3 5 3 4 4 3 3 25 
R-20 4 4 4 5 3 3 3 26 
R-21 3 4 2 4 3 3 2 21 
R-22 2 2 2 3 2 3 4 18 
R-23 4 4 3 3 2 2 2 20 
R-24 3 5 3 3 3 3 2 22 
R-25 2 3 2 3 4 4 3 21 
R-26 3 4 4 3 3 4 4 25 
R-27 3 4 3 3 5 4 3 25 
R-28 2 4 3 4 3 3 3 22 
R-29 3 4 3 4 4 3 3 24 
R-30 2 3 3 3 3 3 3 20 










Data Penelitian Validitas dan Reliabilitas Variabel Kewajaran Harga 
RESPONDEN 
Pernyataan Total 
Skor P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 
R-1 5 4 5 5 4 5 5 33 
R-2 5 4 5 5 4 5 5 33 
R-3 4 4 4 4 4 4 4 28 
R-4 4 3 4 4 4 4 4 27 
R-5 3 3 4 3 4 4 4 25 
R-6 3 3 4 3 3 4 4 24 
R-7 2 4 3 2 3 3 4 21 
R-8 3 3 3 3 4 3 3 22 
R-9 3 4 4 3 3 4 4 25 
R-10 3 4 4 3 3 4 5 26 
R-11 5 4 3 5 4 3 4 28 
R-12 5 4 4 5 4 4 5 31 
R-13 5 5 5 5 4 5 5 34 
R-14 3 4 5 3 4 5 5 29 
R-15 3 3 4 3 3 4 4 24 
R-16 5 4 4 5 5 4 4 31 
R-17 4 5 5 4 5 5 5 33 
R-18 3 5 4 3 5 4 3 27 
R-19 5 4 5 5 4 5 5 33 
R-20 4 4 3 4 4 3 5 27 
R-21 4 3 5 4 3 5 5 29 
R-22 2 3 4 2 3 4 4 22 
R-23 4 4 4 4 3 4 5 28 
R-24 5 4 4 5 4 4 5 31 
R-25 4 3 5 4 3 5 4 28 
R-26 5 4 5 5 4 5 4 32 
R-27 5 4 4 5 4 4 5 31 
R-28 4 4 4 4 4 4 4 28 
R-29 4 4 4 4 4 4 4 28 
R-30 5 4 4 5 3 4 4 29 









Data Penelitian Validitas dan Reliabilitas Variabel Citra Merek 
RESPONDEN 
Pernyataan Skor 
Total P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 
R-1 4 4 3 4 5 5 4 29 
R-2 4 4 4 3 4 4 4 27 
R-3 4 4 3 3 4 4 3 25 
R-4 4 4 3 3 4 4 3 25 
R-5 3 3 3 3 3 4 4 23 
R-6 4 3 3 3 3 4 4 24 
R-7 3 3 4 4 4 4 3 25 
R-8 3 3 4 3 5 5 3 26 
R-9 5 4 4 5 4 5 3 30 
R-10 4 4 3 3 1 4 3 22 
R-11 5 4 5 3 5 5 4 31 
R-12 2 4 4 4 4 4 4 26 
R-13 3 5 3 3 4 4 4 26 
R-14 3 3 3 4 3 3 3 22 
R-15 3 3 3 2 4 4 3 22 
R-16 5 5 4 4 4 4 4 30 
R-17 5 4 5 4 4 5 4 31 
R-18 4 4 3 3 4 4 4 26 
R-19 4 4 4 3 3 3 3 24 
R-20 4 4 3 3 4 4 4 26 
R-21 3 3 2 3 3 3 3 20 
R-22 3 3 3 2 3 3 3 20 
R-23 4 4 4 4 4 3 3 26 
R-24 2 2 3 1 3 3 2 16 
R-25 4 4 5 4 4 5 4 30 
R-26 4 4 3 3 4 4 3 25 
R-27 5 4 3 4 5 4 3 28 
R-28 4 4 3 4 4 4 4 27 
R-29 4 4 3 4 4 4 4 27 
R-30 4 3 4 3 3 4 5 26 














Total P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 
R-1 5 4 5 5 4 5 5 33 
R-2 5 4 5 5 4 5 5 33 
R-3 4 4 4 4 4 4 4 28 
R-4 4 3 4 4 4 4 4 27 
R-5 3 3 4 3 4 4 4 25 
R-6 3 3 4 3 3 4 4 24 
R-7 2 4 3 2 3 3 4 21 
R-8 3 3 3 3 4 3 3 22 
R-9 3 4 4 3 3 4 4 25 
R-10 3 4 4 3 3 4 5 26 
R-11 5 4 3 5 4 3 4 28 
R-12 5 4 4 5 4 4 5 31 
R-13 5 5 5 5 4 5 5 34 
R-14 3 4 5 3 4 5 5 29 
R-15 3 3 4 3 3 4 4 24 
R-16 5 4 4 5 5 4 4 31 
R-17 4 5 5 4 5 5 5 33 
R-18 3 5 4 3 5 4 3 27 
R-19 5 4 5 5 4 5 5 33 
R-20 4 4 3 4 4 3 5 27 
R-21 4 3 5 4 3 5 5 29 
R-22 2 3 4 2 3 4 4 22 
R-23 4 4 4 4 3 4 5 28 
R-24 5 4 4 5 4 4 5 31 
R-25 4 3 5 4 3 5 4 28 
R-26 5 4 5 5 4 5 4 32 
R-27 5 4 4 5 4 4 5 31 
R-28 4 4 4 4 4 4 4 28 
R-29 4 4 4 4 4 4 4 28 
R-30 5 4 4 5 3 4 4 29 









Data penelitian Variabel Celebrity Endorser 
Responden 
Pernyataan Skor 
total P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 
R-1 3 5 4 4 4 2 3 25 
R-2 3 3 3 3 3 3 3 21 
R-3 3 2 4 4 4 5 4 26 
R-4 5 4 3 3 4 4 4 27 
R-5 4 4 3 3 4 3 3 24 
R-6 4 5 4 4 5 4 4 30 
R-7 3 3 3 3 3 3 3 21 
R-8 5 5 5 4 3 5 5 32 
R-9 4 5 3 5 4 4 3 28 
R-10 4 5 3 5 5 4 5 31 
R-11 3 3 3 3 2 3 3 20 
R-12 3 3 3 3 4 4 3 23 
R-13 4 4 3 4 5 4 4 28 
R-14 4 4 3 4 3 4 4 26 
R-15 4 3 3 4 4 4 4 26 
R-16 3 3 3 3 5 3 3 23 
R-17 4 5 3 5 4 3 3 27 
R-18 3 5 5 5 5 3 3 29 
R-19 3 3 3 3 2 3 3 20 
R-20 3 4 4 4 4 4 3 26 
R-21 4 4 4 4 5 4 4 29 
R-22 5 5 5 3 5 5 3 31 
R-23 3 3 4 4 5 5 5 29 
R-24 4 4 3 3 5 4 4 27 
R-25 3 3 3 4 3 3 4 23 
R-26 3 4 3 3 4 4 4 25 
R-27 3 3 4 4 4 4 3 25 
R-28 3 5 3 5 5 4 3 28 
R-29 3 4 3 4 5 3 3 25 
R-30 4 4 3 3 3 4 4 25 
R-31 3 5 3 5 3 3 3 25 
R-32 3 4 3 3 4 4 4 25 
R-33 3 4 3 4 3 4 4 25 
R-34 3 4 3 3 5 4 4 26 
R-35 5 5 3 3 5 4 3 28 
R-36 3 3 4 4 5 5 4 28 
R-37 4 4 3 3 5 5 5 29 
R-38 4 4 4 4 4 4 4 28 
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R-39 3 4 3 5 4 3 4 26 
R-40 3 4 4 3 4 5 4 27 
R-41 3 4 3 3 5 3 4 25 
R-42 5 3 3 4 2 5 3 25 
R-43 5 5 3 3 3 3 3 25 
R-44 4 4 3 5 3 3 5 27 
R-45 4 5 3 4 5 3 3 27 
R-46 3 5 3 2 5 3 2 23 
R-47 4 5 3 4 3 3 3 25 
R-48 2 5 3 5 3 3 2 23 
R-49 2 3 3 2 3 3 3 19 
R-50 4 3 3 3 2 3 4 22 
R-51 3 4 4 4 3 3 3 24 
R-52 5 5 5 5 4 4 5 33 
R-53 4 4 4 4 4 4 4 28 
R-54 4 4 3 4 5 4 3 27 
R-55 4 4 3 4 4 3 3 25 
R-56 3 5 3 4 3 3 2 23 
R-57 2 3 1 4 3 2 5 20 
R-58 1 4 3 3 4 4 3 22 
R-59 5 5 3 5 4 5 5 32 
R-60 2 3 3 2 3 2 3 18 
R-61 4 4 4 4 4 4 4 28 
R-62 4 4 4 4 3 4 4 27 
R-63 2 3 3 4 3 4 5 24 
R-64 5 5 5 4 4 5 4 32 
R-65 4 4 5 4 4 5 2 28 
R-66 4 4 3 5 4 4 5 29 
R-67 1 2 3 4 4 5 5 24 
R-68 4 3 3 3 4 4 5 26 
R-69 5 5 5 4 4 3 4 30 
R-60 1 2 3 4 4 3 2 19 
R-71 2 5 3 5 5 2 2 24 
R-72 3 4 3 5 4 3 3 25 
R-73 3 4 4 3 3 3 3 23 
R-74 4 3 3 5 4 3 2 24 
R-75 4 4 4 3 4 3 4 26 
R-76 2 4 4 3 3 3 3 22 
R-77 4 4 3 3 4 4 3 25 
R-78 2 3 3 4 2 3 3 20 
R-79 4 5 3 3 5 4 4 28 
R-80 3 3 2 3 3 3 3 20 
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R-81 4 3 4 4 5 4 2 26 
R-82 5 4 4 4 4 5 5 31 
R-83 3 4 3 4 3 3 3 23 
R-84 3 3 3 5 3 3 3 23 
R-85 2 3 2 3 3 3 2 18 
R-86 2 5 4 4 4 4 5 28 
R-87 4 5 3 5 4 5 5 31 
R-88 3 5 3 3 5 4 3 26 
R-89 3 5 3 4 4 3 3 25 
R-90 4 4 4 5 3 3 3 26 
R-91 3 4 2 4 3 3 2 21 
R-92 2 2 2 3 2 3 4 18 
R-93 4 4 3 3 2 2 2 20 
R-94 3 5 3 3 3 3 2 22 
R-95 2 3 2 3 4 4 3 21 
R-96 3 4 4 3 3 4 4 25 
R-97 3 4 3 3 5 4 3 25 
R-98 2 4 3 4 3 3 3 22 
R-99 3 4 3 4 4 3 3 24 




























Data penelitian Variabel Kewajaran Harga 
Responden 
Pernyataan Skor 
total P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 
R-1 5 5 4 4 2 3 5 28 
R-2 3 3 3 3 3 3 3 21 
R-3 3 3 4 3 3 3 4 23 
R-4 4 3 4 4 4 4 4 27 
R-5 4 4 4 4 3 3 5 27 
R-6 5 4 4 4 5 5 4 31 
R-7 4 5 3 3 4 4 5 28 
R-8 5 4 4 5 3 5 5 31 
R-9 4 5 3 4 3 5 4 28 
R-10 5 4 5 4 4 5 5 32 
R-11 3 3 3 3 5 5 3 25 
R-12 4 4 3 4 3 4 5 27 
R-13 4 4 4 4 5 3 5 29 
R-14 3 4 4 4 5 5 5 30 
R-15 4 4 3 3 3 3 3 23 
R-16 3 4 4 3 5 3 3 25 
R-17 3 4 3 4 5 4 4 27 
R-18 5 5 4 5 3 5 5 32 
R-19 3 3 5 4 5 5 4 29 
R-20 4 4 4 4 4 4 4 28 
R-21 4 4 4 4 4 4 4 28 
R-22 4 3 3 4 3 5 5 27 
R-23 4 3 5 4 4 4 4 28 
R-24 4 4 4 3 3 4 4 26 
R-25 4 3 3 4 4 4 4 26 
R-26 5 5 4 4 3 4 4 29 
R-27 3 3 3 3 4 5 4 25 
R-28 3 3 3 4 3 4 4 24 
R-29 3 3 4 3 3 5 3 24 
R-30 4 4 3 3 3 3 4 24 
R-31 4 4 4 4 3 4 4 27 
R-32 3 4 4 4 3 5 5 28 
R-33 3 3 3 4 5 5 5 28 
R-34 4 4 4 3 4 3 4 26 
R-35 4 4 4 3 5 3 4 27 
R-36 3 4 4 3 3 5 3 25 
R-37 5 5 4 4 3 5 4 30 
R-38 4 4 4 4 4 4 4 28 
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R-39 3 4 3 4 4 3 4 25 
R-40 2 3 4 4 3 3 4 23 
R-41 3 3 4 3 4 4 3 24 
R-42 3 5 5 5 3 5 5 31 
R-43 4 5 5 3 3 4 4 28 
R-44 3 3 3 4 3 4 3 23 
R-45 4 4 4 3 3 4 4 26 
R-46 4 3 4 4 3 3 4 25 
R-47 3 3 3 3 3 3 4 22 
R-48 2 3 3 4 3 3 3 21 
R-49 3 2 4 3 4 4 4 24 
R-50 3 3 4 3 3 2 3 21 
R-51 3 3 3 4 2 3 3 21 
R-52 5 5 5 5 3 3 3 29 
R-53 5 4 4 4 3 4 5 29 
R-54 4 4 4 4 3 5 3 27 
R-55 4 3 4 4 3 4 5 27 
R-56 3 3 3 3 3 4 4 23 
R-57 4 3 3 3 2 4 3 22 
R-58 5 4 3 3 4 5 5 29 
R-59 4 4 4 3 4 4 5 28 
R-60 4 3 4 3 5 5 5 29 
R-61 5 4 3 5 4 4 5 30 
R-62 4 4 4 4 4 4 4 28 
R-63 5 4 5 4 3 4 3 28 
R-64 4 4 5 4 5 4 5 31 
R-65 4 4 5 5 5 5 5 33 
R-66 4 5 5 4 5 4 5 32 
R-67 5 4 4 4 5 4 5 31 
R-68 4 3 2 4 3 3 3 22 
R-69 4 4 3 4 3 3 4 25 
R-70 5 3 4 4 4 5 4 29 
R-71 4 4 4 5 2 4 4 27 
R-72 4 4 4 4 4 4 4 28 
R-73 2 3 3 3 2 4 4 21 
R-74 4 3 3 4 5 5 4 28 
R-75 3 3 3 3 3 3 4 22 
R-76 4 4 4 3 3 3 4 25 
R-77 3 3 3 3 4 4 4 24 
R-78 4 4 3 3 3 3 3 23 
R-79 3 3 3 3 3 4 4 23 
R-80 3 4 4 4 3 3 5 26 
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R-81 2 3 4 4 2 5 5 25 
R-82 2 2 4 4 5 5 4 26 
R-83 4 4 4 4 4 4 4 28 
R-84 4 4 3 3 3 3 4 24 
R-85 3 3 3 4 2 4 3 22 
R-86 4 4 5 5 5 5 4 32 
R-87 5 5 2 4 3 5 5 29 
R-88 5 5 5 3 1 3 4 26 
R-89 4 4 4 4 3 3 4 26 
R-90 4 4 4 4 4 5 5 30 
R-91 3 3 3 3 3 4 4 23 
R-92 3 3 3 4 4 3 4 24 
R-93 4 4 4 4 3 4 4 27 
R-94 4 4 4 4 4 4 4 28 
R-95 4 4 5 4 2 3 4 26 
R-96 4 4 4 4 3 3 4 26 
R-97 3 4 3 3 2 1 5 21 
R-98 4 3 4 4 4 3 3 25 
R-99 4 3 4 4 4 3 3 25 




























Data penelitian Variabel Citra Merek 
Responden 
Pernyataan Skor 
total P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 
R-1 5 3 1 5 5 4 4 27 
R-2 3 3 3 3 3 3 3 21 
R-3 5 5 3 3 3 3 5 27 
R-4 4 4 4 3 3 4 4 26 
R-5 4 3 3 3 4 4 4 25 
R-6 5 5 4 4 5 5 4 32 
R-7 3 3 4 3 5 5 3 26 
R-8 4 3 4 4 4 3 3 25 
R-9 4 4 4 5 3 3 3 26 
R-10 5 4 4 5 4 5 5 32 
R-11 3 3 3 4 3 3 4 23 
R-12 4 4 5 3 3 3 4 26 
R-13 4 4 4 4 3 3 3 25 
R-14 5 4 4 4 4 4 5 30 
R-15 5 5 4 5 4 3 4 30 
R-16 3 4 3 3 5 5 3 26 
R-17 4 3 4 3 4 4 4 26 
R-18 5 4 3 3 5 5 3 28 
R-19 5 4 5 5 4 5 4 32 
R-20 3 3 4 3 4 4 3 24 
R-21 4 4 4 4 4 4 4 28 
R-22 5 4 4 3 5 5 5 31 
R-23 3 3 4 3 4 4 3 24 
R-24 4 4 3 3 5 5 4 28 
R-25 4 4 4 4 4 4 3 27 
R-26 5 5 5 3 4 4 3 29 
R-27 4 3 3 3 4 4 3 24 
R-28 4 3 3 4 4 4 3 25 
R-29 3 3 3 3 5 5 5 27 
R-30 4 4 3 3 5 5 5 29 
R-31 4 4 4 3 4 4 4 27 
R-32 5 4 4 4 5 5 4 31 
R-33 3 5 5 4 3 4 3 27 
R-34 3 4 3 4 4 3 4 25 
R-35 4 3 3 3 3 4 3 23 
R-36 4 3 4 4 3 4 4 26 
R-37 3 3 3 4 4 4 3 24 
R-38 3 4 3 3 3 3 3 22 
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R-39 4 4 2 5 4 5 3 27 
R-40 3 4 4 3 4 4 4 26 
R-41 3 4 3 2 4 4 3 23 
R-42 3 4 3 2 3 4 3 22 
R-43 4 3 4 3 5 5 3 27 
R-44 4 3 4 3 5 3 4 26 
R-45 4 3 3 3 4 4 3 24 
R-46 3 4 3 2 5 5 3 25 
R-47 3 3 4 4 4 5 3 26 
R-48 3 3 3 4 3 5 4 25 
R-49 4 3 3 4 4 4 3 25 
R-50 3 4 3 3 3 4 4 24 
R-51 4 3 3 3 3 4 3 23 
R-52 4 5 5 3 4 4 5 30 
R-53 5 5 4 4 4 4 4 30 
R-54 4 4 3 4 4 4 4 27 
R-55 4 4 3 3 4 5 3 26 
R-56 3 3 4 3 4 4 4 25 
R-57 4 4 3 3 4 4 3 25 
R-58 3 3 3 3 3 3 3 21 
R-59 3 3 3 3 4 4 3 23 
R-60 5 5 3 3 3 3 2 24 
R-61 4 3 4 4 5 5 4 29 
R-62 5 4 5 4 5 4 5 32 
R-63 4 3 4 5 4 4 5 29 
R-64 4 4 4 4 4 4 4 28 
R-65 4 4 3 4 4 4 3 26 
R-66 4 5 4 4 4 4 4 29 
R-67 3 3 3 3 2 3 3 20 
R-68 4 3 3 3 2 3 3 21 
R-69 4 3 5 3 3 4 4 26 
R-70 3 3 2 3 3 3 3 20 
R-71 4 4 3 4 5 5 4 29 
R-72 4 4 4 3 4 4 4 27 
R-73 4 4 3 3 4 4 3 25 
R-74 4 4 3 3 4 4 3 25 
R-75 3 3 3 3 3 4 4 23 
R-76 4 3 3 3 3 4 4 24 
R-77 3 3 4 4 4 4 3 25 
R-78 3 3 4 3 5 5 3 26 
R-79 5 4 4 5 4 5 3 30 
R-80 4 4 3 3 1 4 3 22 
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R-81 5 4 5 3 5 5 4 31 
R-82 2 4 4 4 4 4 4 26 
R-83 3 5 3 3 4 4 4 26 
R-84 3 3 3 4 3 3 3 22 
R-85 3 3 3 2 4 4 3 22 
R-86 5 5 4 4 4 4 4 30 
R-87 5 4 5 4 4 5 4 31 
R-88 4 4 3 3 4 4 4 26 
R-89 4 4 4 3 3 3 3 24 
R-90 4 4 3 3 4 4 4 26 
R-91 3 3 2 3 3 3 3 20 
R-92 3 3 3 2 3 3 3 20 
R-93 4 4 4 4 4 3 3 26 
R-94 2 2 3 1 3 3 2 16 
R-95 4 4 5 4 4 5 4 30 
R-96 4 4 3 3 4 4 3 25 
R-97 5 4 3 4 5 4 3 28 
R-98 4 4 3 4 4 4 4 27 
R-99 4 4 3 4 4 4 4 27 




























Data penelitian Variabel Minat Beli 
Responden 
Pernyataan Skor 
total P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 
R-1 5 4 4 3 3 3 4 26 
R-2 3 3 3 3 3 3 3 21 
R-3 5 5 4 3 4 2 5 28 
R-4 5 4 3 4 4 4 4 28 
R-5 3 4 5 5 4 4 5 30 
R-6 4 5 4 5 4 5 4 31 
R-7 4 4 3 5 3 5 5 29 
R-8 5 5 4 5 3 5 5 32 
R-9 5 4 4 3 4 5 4 29 
R-10 5 3 4 3 5 4 5 29 
R-11 3 3 4 3 3 3 3 22 
R-12 5 4 5 4 3 4 3 28 
R-13 4 4 3 5 5 5 5 31 
R-14 5 5 5 5 5 5 5 35 
R-15 5 4 4 4 5 4 4 30 
R-16 3 3 3 3 4 4 3 23 
R-17 3 4 4 4 4 5 5 29 
R-18 5 4 4 4 4 4 4 29 
R-19 4 4 3 4 3 4 5 27 
R-20 4 4 4 5 4 4 4 29 
R-21 4 4 4 4 4 4 4 28 
R-22 5 3 5 3 5 5 5 31 
R-23 4 5 4 3 3 5 4 28 
R-24 4 3 3 3 5 4 3 25 
R-25 5 3 3 4 4 4 4 27 
R-26 4 4 5 4 4 3 4 28 
R-27 4 4 4 5 4 5 5 31 
R-28 3 3 4 5 3 5 5 28 
R-29 4 4 3 4 3 4 5 27 
R-30 4 4 3 3 3 4 4 25 
R-31 4 4 3 3 4 4 4 26 
R-32 5 4 4 5 3 5 5 31 
R-33 4 3 4 4 3 5 5 28 
R-34 4 4 3 3 4 5 4 27 
R-35 4 4 4 3 3 4 4 26 
R-36 4 4 4 5 4 5 4 30 
R-37 4 4 4 4 3 3 5 27 
R-38 4 3 3 4 4 4 5 27 
R-39 4 3 4 3 3 4 5 26 
R-40 3 3 3 4 3 4 4 24 
R-41 3 4 3 4 3 4 3 24 
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R-42 2 4 3 5 4 5 5 28 
R-43 4 3 4 2 5 3 3 24 
R-44 4 4 5 3 3 3 4 26 
R-45 4 4 4 5 4 5 5 31 
R-46 4 5 4 4 3 4 4 28 
R-47 4 3 4 4 3 5 4 27 
R-48 3 3 4 5 3 4 5 27 
R-49 4 4 4 5 2 3 3 25 
R-50 4 4 3 4 3 4 5 27 
R-51 3 3 4 4 4 4 4 26 
R-52 5 4 5 4 4 4 4 30 
R-53 5 4 4 4 3 4 4 28 
R-54 4 4 4 4 5 5 5 31 
R-55 3 4 3 4 4 5 5 28 
R-56 3 3 4 4 3 5 5 27 
R-57 4 3 3 2 2 5 5 24 
R-58 4 3 5 5 4 4 4 29 
R-59 3 4 4 5 5 4 2 27 
R-60 3 3 3 3 3 3 3 21 
R-61 4 4 4 5 4 4 5 30 
R-62 5 4 5 4 5 5 5 33 
R-63 3 4 4 3 4 5 5 28 
R-64 4 4 3 4 4 5 5 29 
R-65 5 4 4 5 4 5 4 31 
R-66 4 4 3 4 5 5 4 29 
R-67 3 3 3 4 4 4 3 24 
R-68 3 3 4 5 4 3 3 25 
R-69 4 5 3 3 3 4 3 25 
R-70 5 3 1 3 4 3 4 23 
R-71 5 4 4 5 4 5 5 32 
R-72 4 4 4 5 4 5 5 31 
R-73 4 4 4 4 4 4 4 28 
R-74 4 3 3 4 4 4 4 26 
R-75 4 3 3 3 4 4 4 25 
R-76 4 3 4 3 3 4 4 25 
R-77 5 4 2 2 3 3 4 23 
R-78 5 3 5 3 4 3 3 26 
R-79 3 4 3 3 3 4 4 24 
R-80 3 4 4 3 3 4 5 26 
R-81 4 4 4 5 4 3 4 28 
R-82 4 4 4 5 4 4 5 30 
R-83 5 5 5 5 4 5 5 34 
R-84 3 4 3 3 4 5 5 27 
R-85 3 3 4 3 3 4 4 24 
R-86 4 4 4 5 5 4 4 30 
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R-87 5 5 5 4 5 5 5 34 
R-88 3 5 3 3 5 4 3 26 
R-89 4 4 3 5 4 5 5 30 
R-90 3 4 4 4 4 3 5 27 
R-91 3 3 5 4 3 5 5 28 
R-92 2 3 5 2 3 4 4 23 
R-93 5 4 4 4 3 4 5 29 
R-94 4 4 4 5 4 4 5 30 
R-95 4 3 4 4 3 5 4 27 
R-96 4 4 4 5 4 5 4 30 
R-97 3 4 5 5 4 4 5 30 
R-98 4 4 5 4 4 4 4 29 
R-99 4 4 4 4 4 4 4 28 










































Nama  Jenis Kelamin Usia  Pendd. 
1 R-01 Setwanti Putri 2 21 SMA 
2 R-02 Akifa Nayla Ghaisani 2 17 SMA 
3 R-03 Neneng Sunarti 2 32 Umum 
4 R-04 Lina Albati  2 22 Sarjana 
5 R-05 Pranto Wibowo  1 31 Umum 
6 R-06 Irawan Pudja Hardjana  2 33 SMP 
7 R-07 Abdul Wahab  1 23 Sarjana 
8 R-08 Agus Nisfan 1 41 Sarjana 
9 R-09 Nurohim  1 43 SMA 
10 R-10 Sorikhi 1 34 Sarjana 
11 R-11 Miftokhul Huda  1 24 Sarjana 
12 R-12 Ghaida  2 27 SMA 
13 R-13 Tri Looke Darwanto  1 28 SMA 
14 R-14 Muhamad Bakhar  1 30 Sarjana 
15 R-15 M. Teguh Prihandoyo 1 36 Sarjana 
16 R-16 Atma Gayuh I.S 1 30 Sarjana 
17 R-17 Dede Irawan  1 21 Umum 
18 R-18 Uswatun 2 36 SMA 
19 R-19 Sukma Krisna 2 18 SMA 
20 R-20 Aris Winarso  1 34 Sarjana 
21 R-21 Haryo Guritno  1 36 Sarjana 
22 R-22 Budi Suryanto  1 27 SMP 
23 R-23 Maya Sridevi 2 28 Sarjana 
24 R-24 Yessy Eruynandari 1 24 SMA 
25 R-25 Afsun Aulia N.  1 23 SMA 
26 R-26 Qirom  2 45 Sarjana 
27 R-27 Donna Wirabuana P. 2 32 Sarjana 
28 R-28 Dega Sonno Wibowo 2 31 SMP 
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29 R-29 Jasmin 2 18 Sarjana 
30 R-30 Lukmanul Khamim 1 31 SMA 
31 R-31 Rindang Arumdani 2 24 Umum 
32 R-32 Rahmatika Dewi 2 25 Sarjana 
33 R-33 Achmad Sutanto  1 21 SMP 
34 R-34 Intan Dwi listi 2 22 Sarjana 
35 R-35 Darmaji 1 25 Sarjana 
36 R-36 Mayda dwi Sintiya 2 19 Umum 
37 R-37 Hartanti Lumini 2 25 SMP 
38 R-38 Adi Candra Kusuma  1 21 Sarjana 
39 R-39 Ahmad Maulana  1 22 Umum 
40 R-40 Hesti Kinan 1 27 Umum 
41 R-41 Indah Yuspita Sari 1 28 SMA 
42 R-42 David Bani Adam  1 37 SMA 
43 R-43 Devi Budi Rahayu  2 31 Sarjana 
44 R-44 Dewi Setia Mujiono  2 31 Sarjana 
45 R-45 Sintia Ramdhani 1 22 Sarjana 
46 R-46 Ida Afriliana  2 44 SMP 
47 R-47 Imam Bukhari  1 31 Sarjana 
48 R-48 Indra Dwi Hasta  1 41 Sarjana 
49 R-49 Anhita Ghaisaningrum 2 29 Umum 
50 R-50 M. Humam  1 32 SMA 
51 R-51 Mia Nurul Azmi  1 28 Sarjana 
52 R-52 Kurniasih 2 26 Umum 
53 R-53 Rais 1 31 Sarjana 
54 R-54 Very Kurnia Bakti  2 33 Umum 
55 R-55 Wildani Eko Nugroho  2 42 SMP 
56 R-56 Yerry Febrian Sabanise 2 25 Sarjana 
57 R-57 Dwi Intan  2 24 Umum 
58 R-58 Yusuf 1 23 SMA 
59 R-59 Sabari  1 35 Sarjana 
60 R-60 Laras Sukma 2 44 Sarjana 
61 R-61 Ade sintia 2 45 Sarjana 
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62 R-62 Yuli indri 2 34 Sarjana 
63 R-63 Isnani  2 31 Sarjana 
64 R-64 Fena ahya 2 25 Sarjana 
65 R-65 Dian Setyaningrum 2 24 Sarjana 
66 R-66 Arumi Sinta 2 32 SMA 
67 R-67 Resita Andini 2 33 SMA 
68 R-68 Lufita Atmaja 2 47 Sarjana 
69 R-69 Rinta lesmana 2 23 Sarjana 
70 R-70 Desi cinta 2 46 Sarjana 
71 R-71 Ambarwati 2 32 SMA 
72 R-72 Karisma Dian 2 34 SMA 
73 R-73 Rima Trifanti 2 32 Sarjana 
74 R-74 Diana Dukri 2 26 Umum 
75 R-75 Tri Aulia Lestari 2 31 Sarjana 
76 R-76 Windarsih 2 47 Sarjana 
77 R-77 Amaliyah  2 31 Sarjana 
78 R-78 Diah Senowanti 2 41 Sarjana 
79 R-79 Desy Aryani 2 25 Sarjana 
80 R-80 Arfan Haqiqi Sulasmoro  1 21 SMA 
81 R-81 M. Bakhar  1 22 SMA 
82 R-82 Dinda  2 48 Sarjana 
83 R-83 Anggi Dwi 2 35 Sarjana 
84 R-84 Asih Ningrum 2 26 Umum 
85 R-85 Novel Anjani 2 37 Umum 
86 R-86 Tri Ayu Lestari 2 27 SMA 
87 R-87 Eko Budiharto  1 22 SMA 
88 R-88 Dina Astanti 2 33 Sarjana 
89 R-89 Prasetya Putra Nugraha  1 23 Sarjana 
90 R-90 Dwisty Yani 2 32 Umum 
91 R-91 Eka Madya Nigrum 2 30 Umum 
92 R-92 Suroso 1 22 SMA 
93 R-93 Ali Alfatah  1 34 SMA 
94 R-94 Frida kifa 2 21 Sarjana 
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95 R-95 Luki Gina 2 42 Sarjana 
96 R-96 Fina Ayu 2 29 SMA 
97 R-97 Aris Winarso  1 33 Umum 
98 R-98 Sindi Aulia 2 28 SMA 
99 R-99 Jasmini Rinta 2 35 Umum 










































Uji Validitas Celebrity Endorser 
Correlations 










Sig. (2-tailed)  ,185 ,007 ,105 ,074 ,028 ,208 ,000 







 ,200 ,277 ,634
**
 
Sig. (2-tailed) ,185  ,013 ,188 ,006 ,290 ,139 ,000 














Sig. (2-tailed) ,007 ,013  ,133 ,041 ,096 ,006 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
item4 Pearson 
Correlation 
,302 ,247 ,281 1 ,319 ,048 ,167 ,521
**
 
Sig. (2-tailed) ,105 ,188 ,133  ,085 ,801 ,378 ,003 












Sig. (2-tailed) ,074 ,006 ,041 ,085  ,009 ,317 ,000 












Sig. (2-tailed) ,028 ,290 ,096 ,801 ,009  ,000 ,000 










Sig. (2-tailed) ,208 ,139 ,006 ,378 ,317 ,000  ,000 


















Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,003 ,000 ,000 ,000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 




Uji Reliabilitas Variabel Celebrity Endorser  
 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 30 100,0 
Excluded
a
 0 ,0 
Total 30 100,0 




































Uji Validitas Kewajaran Harga 
Correlations 










Sig. (2-tailed)  ,185 ,007 ,105 ,074 ,028 ,208 ,000 
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Sig. (2-tailed) ,185  ,013 ,188 ,006 ,290 ,139 ,000 














Sig. (2-tailed) ,007 ,013  ,133 ,041 ,096 ,006 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
item4 Pearson 
Correlation 
,302 ,247 ,281 1 ,319 ,048 ,167 ,521
**
 
Sig. (2-tailed) ,105 ,188 ,133  ,085 ,801 ,378 ,003 












Sig. (2-tailed) ,074 ,006 ,041 ,085  ,009 ,317 ,000 












Sig. (2-tailed) ,028 ,290 ,096 ,801 ,009  ,000 ,000 










Sig. (2-tailed) ,208 ,139 ,006 ,378 ,317 ,000  ,000 


















Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,003 ,000 ,000 ,000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 




Uji Reliabilitas Variabel Kewajaran Harga 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 30 100,0 
Excluded
a
 0 ,0 
Total 30 100,0 





































Uji Validitas Citra merek 
Correlations 














Sig. (2-tailed)  ,001 ,049 ,007 ,138 ,011 ,105 ,000 





 1 ,232 ,513
**





Sig. (2-tailed) ,001  ,217 ,004 ,087 ,076 ,039 ,000 










Sig. (2-tailed) ,049 ,217  ,062 ,102 ,004 ,107 ,000 












Sig. (2-tailed) ,007 ,004 ,062  ,081 ,026 ,095 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
item5 Pearson 
Correlation 





Sig. (2-tailed) ,138 ,087 ,102 ,081  ,003 ,376 ,000 
















Sig. (2-tailed) ,011 ,076 ,004 ,026 ,003  ,019 ,000 










Sig. (2-tailed) ,105 ,039 ,107 ,095 ,376 ,019  ,001 


















Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,001  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 




Uji Reliabilitas Variabel Citra Merek 
 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 30 100,0 
Excluded
a
 0 ,0 
Total 30 100,0 




































Uji Validitas Minat Beli 
Correlations 
 item1 item2 item3 item4 item5 item6 item7 total 
item1 Pearson 
Correlation 









Sig. (2-tailed)  ,056 ,066 ,000 ,035 ,066 ,018 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
item2 Pearson 
Correlation 
,352 1 ,165 ,352 ,543
**
 ,165 ,268 ,559
**
 
Sig. (2-tailed) ,056  ,384 ,056 ,002 ,384 ,152 ,001 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
item3 Pearson 
Correlation 







Sig. (2-tailed) ,066 ,384  ,066 ,602 ,000 ,013 ,000 












Sig. (2-tailed) ,000 ,056 ,066  ,035 ,066 ,018 ,000 









 1 ,099 -,039 ,505
**
 
Sig. (2-tailed) ,035 ,002 ,602 ,035  ,602 ,839 ,004 










Sig. (2-tailed) ,066 ,384 ,000 ,066 ,602  ,013 ,000 














Sig. (2-tailed) ,018 ,152 ,013 ,018 ,839 ,013  ,000 


















Sig. (2-tailed) ,000 ,001 ,000 ,000 ,004 ,000 ,000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 




Uji Reliabilitas Variabel Minat Beli 
 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 30 100,0 
Excluded
a
 0 ,0 
Total 30 100,0 












































Endorser Minat Beli 
Spearman's rho Celebrity Endorser Correlation Coefficient 1,000 ,400** 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Minat Beli Correlation Coefficient ,400** 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 



































 kewajaran harga minat beli 
Spearman's rho kewajaran harga Correlation Coefficient 1,000 ,505** 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
minat beli Correlation Coefficient ,505** 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 




































 Citra Merek Minat Beli 
Spearman's rho Citra Merek Correlation Coefficient 1,000 ,453** 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Minat Beli Correlation Coefficient ,453** 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 


























































Sig. (2-tailed) . ,000 ,000 ,000 












Sig. (2-tailed) ,000 . ,000 ,000 
N 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) ,000 ,000 . ,000 
N 100 100 100 100 









Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 . 
N 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 
